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Resumen

En la era digital, las aplicaciones moviles se han convertido en herramien-
tas clave para que los negocios locales conecten de manera efectiva con
sus clientes, por lo que se ven obligadas a innovar para mantenerse ope-
rativas a través de estas plataformas con las que pueden ofrecer promo-
ciones personalizadas, descuentos exclusivos y campafias de marketing,
adaptadas a las preferencias y comportamientos de los usuarios. Lo ante-
rior representa una oportunidad para los negocios de reforzar su presencia
en la comunidad. El objetivo de este capitulo es conocer la percepcion de
los microempresarios sobre el uso de las TIC’s y uso de una aplicacion
movil para la promocion de ofertas de productos y servicios en la ciudad
de Mexicali, Baja California. A través del analisis documental y medios
especializados se identificaron problematicas de indole social que obligan
a establecer normativas gubernamentales que refuercen el uso de este tipo
de aplicaciones, asi como la confianza de los usuarios.

Introduccioén

Actualmente, las tecnologfas de la informacion y la comunicacion definen
la direccion de la mayoria de las entidades. Tras la globalizacion, las com-
panias han tenido que incrementar sus grados de competitividad mediante
la innovacién y la adaptacion a dichas tecnologias emergentes. Esto conlle-
va la habilidad de proporcionar productos o servicios de excelente calidad
y eficacia, lo que les otorga la posibilidad de sobresalir tanto en el mercado
interno como en el mercado global. Fernandez, Rodriguez, 2019)

Segun la Cepal (2022), en México se han realizado varias iniciativas para
concienciar a las compafiias a integrar tecnologias en sus estrategias de
competencia. Dentro de las mas sobresalientes se encuentran las que con-
tribuyen a facilitar procesos y acceso a informacion; concienciacion y edu-
cacion digital; respaldos econémicos para las iniciativas emprendedoras.

La implementacion de las tecnologfas de la informacién y comunica-
cién (TIC) se ha convertido en un recurso esencial para que las empresas
afiadan valor a sus operaciones, con la finalidad de lograr ventajas com-
petitivas y consolidarse en el mercado mundial, visto la innovacién como
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un recurso que les permitira una administracién apropiada. Las que no lo
realicen se encontraran con una considerable desventaja, siendo las micro,
pequenas y medianas (MiPymes) las mas impactadas por este desfase tec-
nolégico. (Hernandez, Buenrostro, 2019). ;Cémo lograr esta competitivi-
dad? En la actualidad, es claro que las compaiiias se centran en implemen-
tar varias tacticas para incrementar su productividad y reducir tiempos y
gastos en sus procesos, ademas de promocionar sus productos o servicios,
siendo la mercadotecnia digital una de sus principales estrategias.

En ese sentido, hoy en dia negocios pequefios hacen uso de las redes
sociales para publicitar sus productos mas no para promocionarlos (Vélez,
et al, 2017). Esto adquiere una importancia vital, dado que el tiempo de
uso de dispositivos méviles por parte de los consumidores aumenta cada
dfa mas. En consecuencia, la publicidad y todas las formas de mercado-
tecnia deben enfocarse en estos medios, y es por ello que el “marketing
digital” se ha convertido en una de las actividades de mayor prioridad para
las empresas en la actualidad (Vélez, et al, 2017). De acuerdo a lo anterior,
las aplicaciones moviles y sitios web son herramientas que sirven como
canales de distribuciéon de un producto o servicio y que son accesibles
para cualquier persona que cuente con un dispositivo electrénico, sea un
teléfono movil, una tableta o una laptop (Zendesk, 2023).

Si bien existen numerosas aplicaciones que ayudan a la poblacién a
distribuir y vender sus productos, como Amazon o Mercado Libre, es
importante destacar que no existen plataformas especificas en la ciudad de
Mexicali que permitan promover las ventas de manera local y apoyar a los
pequenos comercios en su crecimiento y competitividad.

En este contexto, esta investigaciéon hace evidente la necesidad de de-
sarrollar nuevas estrategias digitales que faciliten a las micro, pequefias y
medianas empresas locales la promocion de sus productos y/o setvicios,
proporcionandoles una plataforma efectiva que posicione su negocio a un
publico mas amplio y de esa manera potenciar sus ventas. Esta iniciativa
busca disminuir la brecha digital existente y brindar oportunidades para
que las MiPyMes de Mexicali puedan competir en el mercado actual, apro-
vechando las ventajas que ofrece el marketing digital y el uso de las TIC
para generar una mayor visibilidad y competitividad
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Objetivos

El objetivo es conocer la percepcion de los microempresarios sobre el uso
de las TIC’s y uso de una aplicacién movil para la promocion de ofertas de
productos y servicios en la ciudad de Mexicali, Baja California y con esto
generar estrategias de competitividad que son fundamentales para que las
empresas se destaquen dentro del giro al que se dediquen, para mejorar
su posicion dentro de un mercado diferenciandolas de sus competidores y
lograr ventajas que sean sostenibles a largo plazo.

Marco referencial

La mayoria de los negocios o empresas que existen en México y el mundo
se componen basicamente por las MiPYMES, palabra que hace referencia
a las micro, pequefias y medianas empresas. Estas seran clasificadas depen-
diendo el pafs donde se establezcan, pero se pudiera comprender que son
los negocios cuyo nimero de empleados e ingresos se encuentra muy por
debajo de las grandes empresas

Existen varios parametros para determinar el tamafio de las empresas
(con lo que se determinara sus obligaciones fiscales y beneficios). En la
Tabla 1 se puede observar como se estratifican los negocios de acuer-
do con lo publicado por el DOF (Diario Oficial de la Federacion) en su
“ACUERDO por el que se establece la estratificacion de las micro, peque-
fias y medianas empresas” (2009)
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Tabla 1
Estratificacion de las Micro, Pequefias y Medianas empresas
Estratificacion
R‘Angu de Rango de monto de Tope méximo
Tamaifio Sector nimero de ventas anuales combinado®
trabajadores (mdp)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Pequefia ) Desde 11 hasta | Desde $4.01 hasta
Comercio 30 $100 93
. L Desde 11 hasta | Desde $4.01 hasta
Industria y Servicios 50 $100 85
Mediana Comercio Desde 31 hasla
100 Desde $100.01 hasta
235
Sarcl Desde 51 hasta §250
ervicios
100
; Desde 51 hasta | Desde $100.01 hasta
Industri 250
nesE 250 §250

Nota. Fuente: ACUERDO por el que se establece la estratificacion de las micro,
pequefias y medianas empresas. Secretaria de Economia, 2009.

https:/ /www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/50882/A539.pdf

Las MiPymes representan a nivel mundial el segmento de la economia
que aporta el mayor nimero de unidades econémicas, que son los nego-
cios y empresas registradas, y personal ocupado; de ahi la relevancia que
reviste este tipo de empresas y la necesidad de fortalecer su desempefio,
al incidir sustancialmente en el comportamiento global de las economias
nacionales; es asi que, en el contexto internacional, se puede afirmar que
representan a un 90% del total de empresas INEGI 2019)

Segun el Foro Econémico Mundial (2023), las Pymes juegan un pa-
pel crucial en el crecimiento econémico de los paises miembros, ya que
representan el 99% de todas las empresas y generan aproximadamente el
70% de los empleos. Estas empresas son fundamentales para la creacién
de nuevos empleos y para el desarrollo econémico de los paises, lo que
las convierte en un componente esencial del ecosistema econdémico. Asi-
mismo, siguen desempefiando un papel crucial en la economia mundial.
Segun datos actuales del Foro Econémico Mundial (2022), las pequefias
y medianas empresas (PyMEs) representan aproximadamente el 90% de
todas las empresas a nivel global, generando mas del 50% de los empleos y
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contribuyendo entre un 40% y 50% del Producto Interno Bruto (PIB) en
muchos paises. En el caso de Estados Unidos, las PyMEs abarcan el 99%
de las empresas activas, generando el 52% del empleo y contribuyendo
con mas del 50% al PIB del pais.

En México, al igual que en muchos otros paises, la mayoria de las em-
presas son Micro, Pequefas y Medianas Empresas (MiPYMES). Segun
datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia INEGI) en su
informe de los Censos Econémicos de 2019, las MiPYMES representaron
el 94.9% del total de empresas registradas en el pais en 2018, generando el
37.2% de los empleos a nivel nacional. A pesar de los desafios que enfren-
tan, las MiPYMES juegan un rol crucial en la economia mexicana, con-
tribuyendo con el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del pafs, segun
reporta el Gobierno de Mexicali.

En Baja California, la mayor parte de la fuerza laboral esta concentrada
en las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES), que represen-
taron alrededor del 61% del empleo entre 2019 y 2023. En comparacion,
las grandes empresas aportaron el 39% del empleo en ese mismo perfodo
(Sarabia & Maldonado, 2023). Cabe destacar que las microempresas son el
tipo de negocio mas comun en la regién, con un 90.1% de ellas emplean-
do hasta diez personas, segun datos del INEGI. Ademas, el 59.6% de la
fuerza laboral en Baja California trabaja en MIPYMES, y de cada 100 em-
pleados, 89 estan involucrados en actividades de comercio o en servicios
privados no financieros (Tapia, 2021).

Estado actual de las aplicaciones maoviles

En los dltimos 20 afios, el uso de dispositivos méviles ha crecido de ma-
nera exponencial, volviéndose cada vez mas comun que la mayoria de la
poblaciéon posea al menos uno, en contraste con los tiempos en los que
solo estaban al alcance de personas con mayores recursos econdémicos.
El desarrollo de este tipo de aplicaciones ha adquirido gran relevancia,
centrandose en crear programas que resuelvan problemas especificos y se
ejecuten en dispositivos moviles (Velasquez, Mosalve, Zapata, 2019).
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Principales usos de las aplicaciones moviles

En los ultimos afos, se han logrado avances considerables en el desarrollo
de software, lo que ha llevado a que las aplicaciones moviles sean utilizadas
por miles de millones de personas. Segin el informe de AppFigures (2022),
citado por Igbal (2023), las descargas de aplicaciones y juegos aumenta-
ron de 64.4 millones en 2015 a 142.6 millones en 2023. Este crecimiento
responde a la creaciéon de aplicaciones que satisfacen necesidades esen-
ciales de la sociedad actual. Por ejemplo, plataformas como WhatsApp y
Messenger han revolucionado la comunicacion, permitiendo la transmi-
sién instantanea de mensajes y archivos multimedia. En el ambito social,
aplicaciones como Facebook, Instagram y Twitter facilitan la interaccién
y el intercambio de contenido, mientras que, en el comercio electrénico,
apps como Amazon, eBay y Alibaba han transformado la compra y venta
de productos en linea, proporcionando opciones seguras y convenientes.

Ademas, en el entretenimiento, los usuarios pueden acceder a conteni-
do multimedia de manera instantanea a través de juegos y plataformas de
streaming. Segun Curry (2023), los datos de Apptopia destacan las apli-
caciones mas populares por categoria, como Instagram en redes sociales
(547 millones de descargas), WhatsApp en comunicacion (424 millones) y
TikTok en entretenimiento (672 millones), entre otras.

Uso de dispositivos moéviles en México.

El uso de dispositivos méviles ha aumentado considerablemente en los

paises en desarrollo. En México, segun la “Encuesta Nacional sobre Dis-

ponibilidad y Uso de Tecnologfas de la Informacién en los Hogares 20217

realizada por el INEGI:

* Kl 91.8% de los usuarios de teléfonos moviles utilizan teléfonos inte-
ligentes.

e El78.3% de la poblacioén urbana tiene acceso a internet, mientras que
en las zonas rurales esta cifra se reduce al 50.4%.

* Se registraron 84.1 millones de usuarios de internet en todo el pais.

e En 2020, los principales medios de conexién a internet fueron los
smartphones (96%), computadoras portatiles (33.7%) y televisores con
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acceso a internet (22.2%).
e la cantidad de usuarios de internet crecié de 62.4 millones en 2015 a
84.1 millones en 2020.

El acceso a internet y dispositivos inteligentes es mas comun en gran-
des ciudades y estados fronterizos. Baja California, en particular, ocupa el
tercer lugar a nivel nacional en cuanto al nimero de usuarios de internet,
lo que es un indicador positivo para la regién dentro de esta investigacion
(véase figura 1).

Figura 1.

Porcentaje de usuarios de teléfono celular por entidad, 2020.

Porcentaje de usuarios de teléfono
celular por entidad, 2020

Sonera 87.0% = SRR nn 1. 0005 Nayarit T4T%
Baja Callfornia Sur B5.9% 601 = T0.0% 70.1 - B0.0% 80.1- 90.0% Tabasco 73.8%
Baja California 84.9% Hidalgo T1.2%
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Nota. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologfas de la infor-
macion en los hogares 2020. INEGI ,2021.
https://www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/boletines /2021 /OtrTe-
mEcon/ENDUTIH_2020.pdf.

Infraestructura tecnolégica

Con el crecimiento exponencial de la informacion, tanto en volumen
como en complejidad, se han desarrollado sistemas de almacenamiento en
la nube para gestionar y utilizar datos de manera eficiente. Segin Amazon
Web Services (2022), estos sistemas ofrecen varios beneficios:

Agilidad: Permiten acceso a una amplia variedad de tecnologfas, lo que
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facilita la innovacion y la creacion rapida de soluciones. Los usuarios pueden
acceder a recursos como computacion, almacenamiento, bases de datos, in-
ternet de las cosas, aprendizaje automatico y analisis de datos en minutos.

Elasticidad: Posibilitan ajustar los recursos de manera dindmica, au-
mentando o disminuyendo segun las necesidades del negocio.

Reduccion de costos: Transforman gastos fijos como centros de datos
y servidores en costos variables, permitiendo pagar solo por el uso real de
los recursos.

Despliegue global: Al no depender de infraestructura fisica, estos sis-
temas facilitan la expansién a multiples ubicaciones de forma sencilla y
econémica.

Estos beneficios han impulsado que industrias a nivel mundial adopten
este tipo de sistemas en la nube.

Las herramientas y servicios en la nube se dividen en varias categorias,
segun el tipo de servicio que ofrecen. Actualmente, estas opciones se cla-
sifican de la siguiente manera:

Infraestructura como Servicio (IaaS): Ofrece capacidad de almacena-
miento y procesamiento basico, como servidores, discos duros, enrutado-
res y otros sistemas. Estos permiten manejar cargas de trabajo especificas.
Un ejemplo de este servicio es Amazon Web Services (AWS) EC2.

Plataforma como Servicio (PaaS): Proporciona una plataforma para
desarrollar y ejecutar aplicaciones en linea sin la necesidad de gestionar la
infraestructura subyacente. Servicios como Google Firebase y AWS Am-
plify son ejemplos de este tipo de plataforma.

Software como Servicio (SaaS): Ofrece acceso a aplicaciones ya desa-
rrolladas y listas para usar a través de la nube, como el caso de Google
Workspace y Microsoft 365.

Estas categorfas permiten a las empresas elegir el nivel de control y
flexibilidad que necesitan en funcién de sus requisitos tecnologicos y ope-
rativos (Celaya, 2022; AWS, 2023).

Mercadotecnia digital

El objetivo de la mercadotecnia es guiar a una persona hacia la compra de
un producto o servicio, logrando que la experiencia sea satisfactoria, se
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repita y sea recomendada a su entorno (Martin, M., 2019).

La American Marketing Association (AMA, 2017) describe la mercado-
tecnia como un conjunto de actividades, instituciones y procesos orientados
a la creacién, comunicacion, entrega e intercambio de ofertas que aporten
valor a los consumidores, clientes, socios ya la sociedad. Otros autores como
SEMRush (2024) y Moosend (2024), comentan que el marketing digital se
refiere al empleo de diversas herramientas y plataformas en linea para la pro-
mocion de productos y servicios. Esto abarca multiples estrategias y técni-
cas, incluyendo la optimizacién de motores de busqueda (SEO), publicidad
en motores de busqueda (SEA), marketing en redes sociales, marketing de
contenidos y campanas de correo electronico, todo ello integrado para ele-
var las ventas y fortalecer. la presencia en linea de una empresa.

De acuerdo con Kotler& Armstrong (2020), el marketing debe enfo-
carse en satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores para res-
ponder efectivamente a la demanda del mercado. Este enfoque implica
una comprension clara de conceptos fundamentales como necesidad, de-
seo, demanda y oferta.

* Necesidad: Se refiere a la falta de un recurso esencial, que el individuo
siente, que puede variar desde necesidades fisicas basicas hasta necesi-
dades sociales como el reconocimiento.

e Deseo: Representa el anhelo de cubrir una necesidad. Estos conceptos
estan intrinsecamente vinculados. Un ejemplo tipico es la compra de
ropa, motivada por el deseo de satisfacer la necesidad basica de prote-
gerse del frio o, en un contexto social, de obtener reconocimiento por
el estado.

¢ Demanda: Se define como el grupo de individuos que muestra interés
en adquirir un producto o servicio.

e Oferta: se refiere al total de productos y servicios que estan disponibles.

Lo anterior se vuelve esencial para entender como crear valor para los
clientes y como las empresas pueden responder adecuadamente a sus ne-
cesidades y descos.

La mercadotecnia ha seguido una trayectoria de desarrollo similar a la
del comercio, adaptandose a los avances tecnolégicos hasta dar lugar a la
mercadotecnia digital. Esta modalidad, también conocida como “marke-



3. Conectando clientes: apps moviles como motor de ofertas y promociones .... 61

ting digital”, se define como un tipo de mercadotecnia que emplea medios

y plataformas digitales, como internet, smartphones y el Internet de las

Cosas, con el fin de optimizar la experiencia del usuario y personalizar las

estrategias a a través de datos obtenidos directamente de los consumos

(Fuente, 2022).

Las empresas utilizan plataformas de comercio electrénico para exhibir
su catalogo de productos y servicios, lo que permite a los clientes elegir
los articulos que desean y realizar el proceso de compra y pago de manera
digital. Ademas, es esencial que estas empresas ofrezcan un servicio de
atencion al cliente dedicado, capaz de gestionar quejas, reclamaciones y
devoluciones cuando sea necesario.

Segun Barola, Jara y Avilés (2019), si se trabaja de la manera correcta se
presentaran las siguientes ventajas:

e Ampliaciéon del mercado, lo que facilita el crecimiento rapido del ne-
gocio, asi como una comunicaciéon mas efectiva entre la empresa y el
cliente, permitiendo realizar transacciones desde casa.

* Generacién de nuevas oportunidades de negocio y métodos innovado-
res para la distribucion de productos y ser

¢ Acceso a clientes de diversas ubicaciones geograficas.

e Incremento en la competitividad y en la calidad del servicio, especial-
mente por la mejora en la comunicacion postventa.

* Capacidad de respuesta mas agil a las necesidades del cliente.

* Mejor control sobre los pedidos y la gestion de clientes.

Promocion de ventas

Kotler& Armstrong (2020) dicen que la promocién empresarial implica
una combinacién estratégica de publicidad, relaciones publicas, ventas
personales, promociones de ventas y herramientas de marketing utilizadas
por la empresa para comunicar su propuesta de valor al cliente y establecer
relaciones duraderas. Su principal objetivo es persuadir tanto a los con-
sumidores finales como a los intermediarios para que adquieran el pro-
ducto o servicio ofrecido. Siendo sus principales herramientas publicidad,
promocién de ventas, ventas personales, relaciones publicas y marketing
directo. Sin embargo, la promocién de ventas tiende a ser efectiva a corto
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plazo, pero por si sola no es suficiente para construir una relacién solida

con los clientes. Para lograrlo, es esencial ofrecer beneficios y facilidades

que respondan a sus necesidades, asi como definir estrategias de promo-

cién de ventas que se implementen de acuerdo a los requerimientos de

cada negocio.
Segun la revista de la Chavez (s.f.) algunas de estas estrategias pueden ser:

* Descuentos: Consiste en la reducciéon de precio de un producto. La
finalidad de este es reducir el inventario, deshacerse de mercancia cuya
vida util esta por vencer o aumentar el rendimiento de ventas en tem-
poradas especificas.

¢ Cupones: son una herramienta de promocion de venta que puede pre-
sentarse en forma fisica o digital para que el consumidor pueda canjear
un regalo u obtener algun descuento o beneficio.

e Regalos promocionales: Son obsequios que se ofrecen a clientes para
que prueben o conozcan productos nuevos. Sirve ademas para fidelizar
a los clientes y aumentar la visibilidad de la marca.

* Preventas: Se ofrecen nuevos productos antes de salir al mercado a un
precio especial por un tiempo determinado.

¢ Sorteo: Se utilizan para fomentar las ventas de un producto y fidelizar
a los clientes participantes.

* Muestras: Se brinda una pequefia fraccién del grupo a los clientes para
que tengan la oportunidad de probatlo sin costo. Se utiliza cuando se
presenta un nuevo producto al mercado.

Las empresas pueden estimular el deseo de compra en los consumido-
res y aumentar la demanda potencial mediante el uso de cupones y promo-
ciones. Al establecer un rango de precios adecuado, se resalta el valor del
cupén en el proceso de compra (Zhang, Ma, Leszczyc, & Zhuang, 2020).

Competitividad

La competitividad en el mundo empresarial se ve fuertemente influenciada
por la promocién de ventas, especialmente a través de estrategias como el
uso de cupones y ofertas. Estas tacticas no solo atraen a nuevos clientes,
sino que también fomentan la lealtad de los existentes, incentivando com-
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pras inmediatas (Pleschberger, 2024).

De igual manera, los cupones y ofertas juegan un papel crucial en la
competitividad de los negocios, ya que ayudan a captar nuevos clientes
y aumentar la retencién de los existentes (Li, Liu y Si, 2020). Estas estra-
tegias de promociéon pueden incrementar las conversiones hasta en un
50% y fomentar la lealtad de marca, ya que el 65% de los consumidores
perciben a las marcas de manera mas positiva cuando utilizan cupones
(Thompson, 2024).

Por otro lado, la integraciéon de tecnologias en las empresas es esen-
cial para mejorar su competitividad en el mercado actual. La adopcion de
herramientas digitales, como el comercio electrénico, plataformas digita-
les (apps), automatizacion de procesos y analisis de big data, les permite
optimizar operaciones y acceder a nuevos mercados (Morales & Verdugo,
2025).

En el caso de las pequenas y medianas empresas (PyMEs), el uso de las
Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TIC) ha demostrado ser
un factor clave para incrementar su competitividad. Un estudio realizado
en Aguascalientes, México, evidencié que las PyMEs que implementan
TIC en sus procesos internos y en su interaccion con clientes y proveedo-
res logran mejorar su eficiencia y posicionamiento en el mercado (Saldana
et al, 2021).

Metodologia

En esta investigacion se utilizé una combinacién de analisis documental
y un estudio etnografico de la localidad centrado particularmente en la
ciudad de Mexicali, Baja California. Este enfoque facilit6 el entendimiento
de cémo las MiPymes del lugar aplican estrategias que elevan su competi-
tividad a través de la promocion de ofertas y productos. El estudio se llevo
a cabo durante dos afios y el analisis documental complement6 al propor-
cionar sustento al estudio. Se consultaron fuentes de informacioén entre
las que destacan articulos académicos, revistas especializadas en el area de
gestién, documentos emitidos por organismos oficiales. Para el estudio et-
nografico se trabajo de forma directa con cinco negocios, particularmente
micros y pequefias empresas en diversas zonas de la ciudad. Se busc6 que
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cumplieran con ciertas caracteristicas cubriendo a varios sectores empre-
sariales, giro del negocio y tamafio.

Se visitaron de manera constante estos cinco negocios, con la fina-
lidad de hacer un andlisis organizacional y definir nuevas estrategias de
competitividad. Las categorias de analisis incluyeron el flujo de procesos
administrativos, estudio de plan estratégico del negocio, estrategias de
competitividad actuales, manejo de marketing, manejo de promociones
y ofertas. Durante estas visitas, se realizaron entrevistas y conversaciones
informales con los involucrados de cada negocio. Se recopilaron experien-
cias y percepciones de los involucrados sobre el manejo de sus promocio-
nes y ofertas de bienes y servicios. Destacé la perspectiva que tienen los
involucrados sobre la competitividad y crecimiento de su negocio, para
entender su vision sobre utilizar herramientas digitales o tecnolégicas para
la promocién de sus productos o servicios, asi como tener un mayor al-
cance de nuevos clientes, elevando la competitividad y posicionamiento
del negocio.

Conclusiones

Se destaca la importancia de implementar tecnologias de la informacién
(TIC) para mejorar la competitividad de los negocios, especialmente en el
ambito de la mercadotecnia digital. Se resalta como una aplicaciéon movil
puede servir como herramienta para las empresas locales que no tienen
acceso a estrategias de publicidad digital debido a la falta de recursos o
conocimiento técnico. Una aplicaciéon movil que ofrezca a los negocios
la posibilidad de promocionar productos y servicios de forma efectiva,
incrementando la visibilidad y el alcance de las pequefias empresas en el
mercado incrementara su competitividad. La digitalizacién no solo contri-
buye a mejorar las ventas y la relacién con los clientes, sino que también
permite a las empresas adaptarse al entorno competitivo actual, donde el
uso de medios digitales es esencial para la supervivencia y el crecimiento.
Las percepciones de los empresarios sobre el uso de herramientas digitales
para elevar la competitividad de su negocio o posicionarnos dentro su giro
comercial esta influenciada por la falta de recurso por considerarse una micro
o pequefia empresa lo que hace importante la necesidad de una formacion
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continua, ademas de evaluar el éxito de empresas dentro de su mismo giro que
utilizan estrategias de competitividad como la promocién de ventas, especifi-
camente cupones y ofertas a través de aplicaciones moviles.

Dado el impacto significativo que tienen las TIC dentro del sector em-
presarial, implementar estrategias de competitividad mediante el uso de
aplicaciones méviles en Baja California puede tener impacto positivo en el
desarrollo econémico y social de la region, por lo que es crucial continuar
fortaleciendo una estrategia integral basada estrategias de competitividad,
uso de cupones, promocion de ofertas, mercadotecnia digital a través de
TIC como son las aplicaciones moviles. Esta estrategia debe no solo pro-
mocionar los productos y/o setrvicios de los negocios, sino también me-
jorar la calidad de los servicios y fomentar la competitividad del sector
econémico de la region.

Los resultados obtenidos subrayan que los empresarios en la ciudad
de Mexicali atn no estan convencidos de que estas nuevas estrategias di-
gitales vendran a ofrecerles posicionar su marca como negocio y elevar
sus ingresos por las ventas. Ellos consideran que lejos de ayudarlos tienen
que invertir buena parte de su tiempo en trabajar la informacién para la
aplicacion y generacion de promociones.

Sin embargo, de acuerdo a la literatura se enfatiza que el desarrollo de
una aplicacion que maneje estas estrategias de competitividad sera un paso
significativo para cerrar la brecha digital en la region, facilitando el acceso
de las MiPYMES a estrategias de marketing digital efectivas y significativas.

Es imperativo seguir impulsando estas iniciativas ante organismos gu-
bernamentales para mantener la competitividad de la region y asegurar
que las Mipymes continden siendo un motor de crecimiento econdémico y
bienestar social.
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