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Resumen

En la era digital, las aplicaciones móviles 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 campañas 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 capítulo es conocer la percepción de 
los microempresarios sobre el uso de las TIC´s y uso de una aplicación 
móvil para la promoción de ofertas de productos y servicios en la ciudad 
de Mexicali, Baja California. A través del análisis documental y medios 
especializados se identifi caron problemáticas de índole social que obligan 
a establecer normativas gubernamentales que refuercen el uso de este tipo 
de aplicaciones, así como la confi anza de los usuarios.

Introducción

Actualmente, las tecnologías de la información y la comunicación defi nen 
la dirección de la mayoría de las entidades. Tras la globalización, las com-
pañías han tenido que incrementar sus grados de competitividad mediante 
la innovación y la adaptación a dichas tecnologías emergentes. Esto conlle-
va la habilidad de proporcionar productos o servicios de excelente calidad 
y efi cacia, lo que les otorga la posibilidad de sobresalir tanto en el mercado 
interno como en el mercado global. Fernández, Rodríguez, 2019) 

Según la Cepal (2022), en México se han realizado varias iniciativas para 
concienciar a las compañías a integrar tecnologías en sus estrategias de 
competencia. Dentro de las más sobresalientes se encuentran las que con-
tribuyen a facilitar procesos y acceso a información; concienciación y edu-
cación digital; respaldos económicos para las iniciativas emprendedoras.

La implementación de las tecnologías de la información y comunica-
ción (TIC) se ha convertido en un recurso esencial para que las empresas 
añadan valor a sus operaciones, con la fi nalidad de lograr ventajas com-
petitivas y consolidarse en el mercado mundial, visto la innovación como 
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un recurso que les permitirá una administración apropiada. Las que no lo 
realicen se encontrarán con una considerable desventaja, siendo las micro, 
pequeñas y medianas (MiPymes) las más impactadas por este desfase tec-
nológico.  (Hernández, Buenrostro, 2019).  ¿Cómo lograr esta competitivi-
dad? En la actualidad, es claro que las compañías se centran en implemen-
tar varias tácticas para incrementar su productividad y reducir tiempos y 
gastos en sus procesos, además de promocionar sus productos o servicios, 
siendo la mercadotecnia digital una de sus principales estrategias. 

En ese sentido, hoy en día negocios pequeños hacen uso de las redes 
sociales para publicitar sus productos más no para promocionarlos (Vélez, 
et al, 2017). Esto adquiere una importancia vital, dado que el tiempo de 
uso de dispositivos móviles por parte de los consumidores aumenta cada 
día más. 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 móviles y sitios web son herramientas que sirven como 
canales de distribución de un producto o servicio y que son accesibles 
para cualquier persona que cuente con un dispositivo electrónico, sea un 
teléfono móvil, una tableta o una laptop (Zendesk, 2023). 

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

En este contexto, esta investigación hace evidente la necesidad de de-
sarrollar nuevas estrategias digitales que faciliten a las micro, pequeñas y 
medianas empresas locales la promoción de sus productos y/o servicios, 
proporcionándoles una plataforma efectiva que posicione su negocio a un 
público más 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



Enfoques integrados para la toma de decisiones54

Objetivos

El objetivo es conocer la percepción de los microempresarios sobre el uso 
de las TIC´s y uso de una aplicación móvil para la promoción 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 posición dentro de un mercado diferenciándolas de sus competidores y 
lograr ventajas que sean sostenibles a largo plazo.

Marco referencial

La mayoría de los negocios o empresas que existen en México y el mundo 
se componen básicamente por las MiPYMES, palabra que hace referencia 
a las micro, pequeñas y medianas empresas. Estas serán clasifi cadas depen-
diendo el país donde se establezcan, pero se pudiera comprender que son 
los negocios cuyo número de empleados e ingresos se encuentra muy por 
debajo de las grandes empresas

Existen varios parámetros para determinar el tamaño de las empresas 
(con lo que se determinara sus obligaciones fi scales y benefi cios). En la 
Tabla 1 se puede observar cómo se estratifi can los negocios de acuer-
do con lo publicado por el DOF (Diario Ofi cial de la Federación) en su 
“ACUERDO por el que se establece la estratifi cación de las micro, peque-
ñas y medianas empresas” (2009)
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Tabla 1 
Estratifi cación de las Micro, Pequeñas y Medianas empresas

Nota. Fuente: ACUERDO por el que se establece la estratifi cación de las micro, 
pequeñas y medianas empresas. Secretaria de Economía, 2009.
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/fi le/50882/A539.pdf

Las MiPymes representan a nivel mundial el segmento de la economía 
que aporta el mayor número de unidades económicas, que son los nego-
cios y empresas registradas, y personal ocupado; de ahí la relevancia que 
reviste este tipo de empresas y la necesidad de fortalecer su desempeño, 
al incidir sustancialmente en el comportamiento global de las economías 
nacionales; es así que, en el contexto internacional, se puede afi rmar que 
representan a un 90% del total de empresas (INEGI 2019)

Según el Foro Económico Mundial (2023), las Pymes juegan un pa-
pel crucial en el crecimiento económico de los países miembros, ya que 
representan el 99% de todas las empresas y generan aproximadamente el 
70% de los empleos. Estas empresas son fundamentales para la creación 
de nuevos empleos y para el desarrollo económico de los países, lo que 
las convierte en un componente esencial del ecosistema económico. Asi-
mismo, siguen desempeñando un papel crucial en la economía mundial. 
Según datos actuales del Foro Económico Mundial (2022), las pequeñas 
y medianas empresas (PyMEs) representan aproximadamente el 90% de 
todas las empresas a nivel global, generando más del 50% de los empleos y 
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contribuyendo entre un 40% y 50% del Producto Interno Bruto (PIB) en 
muchos países. En el caso de Estados Unidos, las PyMEs abarcan el 99% 
de las empresas activas, generando el 52% del empleo y contribuyendo 
con más del 50% al PIB del país .

En México, al igual que en muchos otros países, la mayoría de las em-
presas son Micro, Pequeñas y Medianas Empresas (MiPYMES). Según 
datos del Instituto Nacional de Estadística y Geografía (INEGI) en su 
informe de los Censos Económicos de 2019, las MiPYMES representaron 
el 94.9% del total de empresas registradas en el país en 2018, generando el 
37.2% de los empleos a nivel nacional. A pesar de los desafíos que enfren-
tan, las MiPYMES juegan un rol crucial en la economía mexicana, con-
tribuyendo con el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del país, según 
reporta el Gobierno de Mexicali.

En Baja California, la mayor parte de la fuerza laboral está concentrada 
en las Micro, Pequeñas y Medianas Empresas (MIPYMES), que represen-
taron alrededor del 61% del empleo entre 2019 y 2023. En comparación, 
las grandes empresas aportaron el 39% del empleo en ese mismo período 
(Sarabia & Maldonado, 2023). Cabe destacar que las microempresas son el 
tipo de negocio más común en la región, con un 90.1% de ellas emplean-
do hasta diez personas, según datos del INEGI. Además, el 59.6% de la 
fuerza laboral en Baja California trabaja en MIPYMES, y de cada 100 em-
pleados, 89 están involucrados en actividades de comercio o en servicios 
privados no fi nancieros (Tapia, 2021).

Estado actual de las aplicaciones móviles

En los últimos 20 años, el uso de dispositivos móviles ha crecido de ma-
nera exponencial, volviéndose cada vez más común que la mayoría de la 
población posea al menos uno, en contraste con los tiempos en los que 
solo estaban al alcance de personas con mayores recursos económicos. 
El desarrollo de este tipo de aplicaciones ha adquirido gran relevancia, 
centrándose en crear programas que resuelvan problemas específi cos y se 
ejecuten en dispositivos móviles (Velásquez, Mosalve, Zapata, 2019).
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Principales usos de las aplicaciones móviles

En los últimos años, se han logrado avances considerables en el desarrollo 
de software, lo que ha llevado a que las aplicaciones móviles sean utilizadas 
por miles de millones de personas. Según el informe de AppFigures (2022), 
citado por Iqbal (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 creación de aplicaciones que satisfacen necesidades esen-
ciales de la sociedad actual. Por ejemplo, plataformas como WhatsApp y 
Messenger han revolucionado la comunicación, permitiendo la transmi-
sión instantánea de mensajes y archivos multimedia. En el ámbito social, 
aplicaciones como Facebook, Instagram y Twitter facilitan la interacción 
y el intercambio de contenido, mientras que, en el comercio electrónico, 
apps como Amazon, eBay y Alibaba han transformado la compra y venta 
de productos en línea, proporcionando opciones seguras y convenientes.

Además, en el entretenimiento, los usuarios pueden acceder a conteni-
do multimedia de manera instantánea a través de juegos y plataformas de 
streaming. Según Curry (2023), los datos de Apptopia destacan las apli-
caciones más populares por categoría, como Instagram en redes sociales 
(547 millones de descargas), WhatsApp en comunicación (424 millones) y 
TikTok en entretenimiento (672 millones), entre otras.

Uso de dispositivos móviles en México.

El uso de dispositivos móviles ha aumentado considerablemente en los 
países en desarrollo. En México, según la “Encuesta Nacional sobre Dis-
ponibilidad y Uso de Tecnologías de la Información en los Hogares 2021” 
realizada por el INEGI:
• El 91.8% de los usuarios de teléfonos móviles utilizan teléfonos inte-

ligentes.
• El 78.3% de la población 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 país.
• En 2020, los principales medios de conexión a internet fueron los 

smartphones (96%), computadoras portátiles (33.7%) y televisores con 
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acceso a internet (22.2%).
• La cantidad de usuarios de internet creció de 62.4 millones en 2015 a 

84.1 millones en 2020.

El acceso a internet y dispositivos inteligentes es más común en gran-
des ciudades y estados fronterizos. Baja California, en particular, ocupa el 
tercer lugar a nivel nacional en cuanto al número de usuarios de internet, 
lo que es un indicador positivo para la región dentro de esta investigación 
(véase fi gura 1).

Figura 1. 
Porcentaje de usuarios de teléfono celular por entidad, 2020. 

Nota. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologías de la infor-
mación en los hogares 2020. INEGI ,2021. 
https://www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/boletines/2021/OtrTe-
mEcon/ENDUTIH_2020.pdf.

Infraestructura tecnológica

Con el crecimiento exponencial de la información, tanto en volumen 
como en complejidad, se han desarrollado sistemas de almacenamiento en 
la nube para gestionar y utilizar datos de manera efi ciente. Según Amazon 
Web Services (2022), estos sistemas ofrecen varios benefi cios:

Agilidad: Permiten acceso a una amplia variedad de tecnologías, lo que 
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facilita la innovación y la creación rápida de soluciones. Los usuarios pueden 
acceder a recursos como computación, almacenamiento, bases de datos, in-
ternet de las cosas, aprendizaje automático y análisis de datos en minutos.

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

Reducción de costos: Transforman gastos fi jos 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 física, estos sis-
temas facilitan la expansión a múltiples ubicaciones de forma sencilla y 
económica.

Estos benefi cios 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 categorías, 
según el tipo de servicio que ofrecen. Actualmente, estas opciones se cla-
sifi can de la siguiente manera:

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

Plataforma como Servicio (PaaS): Proporciona una plataforma para 
desarrollar y ejecutar aplicaciones en línea 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 categorías permiten a las empresas elegir el nivel de control y 
fl exibilidad que necesitan en función de sus requisitos tecnológicos 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 creación, comunicación, 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 
refi ere al empleo de diversas herramientas y plataformas en línea para la pro-
moción de productos y servicios. Esto abarca múltiples estrategias y técni-
cas, incluyendo la optimización de motores de búsqueda (SEO), publicidad 
en motores de búsqueda (SEA), marketing en redes sociales, marketing de 
contenidos y campañas de correo electrónico, todo ello integrado para ele-
var las ventas y fortalecer. la presencia en línea 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 comprensión clara de conceptos fundamentales como necesidad, de-
seo, demanda y oferta.
• Necesidad: Se refi ere a la falta de un recurso esencial, que el individuo 

siente, que puede variar desde necesidades físicas básicas hasta necesi-
dades sociales como el reconocimiento.

• Deseo: Representa el anhelo de cubrir una necesidad. Estos conceptos 
están intrínsecamente vinculados. Un ejemplo típico es la compra de 
ropa, motivada por el deseo de satisfacer la necesidad básica de prote-
gerse del frío o, en un contexto social, de obtener reconocimiento por 
el estado.

• Demanda: Se defi ne como el grupo de individuos que muestra interés 
en adquirir un producto o servicio.

• Oferta: se refi ere al total de productos y servicios que están disponibles.

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

La mercadotecnia ha seguido una trayectoria de desarrollo similar a la 
del comercio, adaptándose a los avances tecnológicos hasta dar lugar a la 
mercadotecnia digital. Esta modalidad, también conocida como “marke-
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ting digital”, se defi ne como un tipo de mercadotecnia que emplea medios 
y plataformas digitales, como internet, smartphones y el Internet de las 
Cosas, con el fi n 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 electrónico para exhibir 
su catálogo de productos y servicios, lo que permite a los clientes elegir 
los artículos que desean y realizar el proceso de compra y pago de manera 
digital. Además, es esencial que estas empresas ofrezcan un servicio de 
atención al cliente dedicado, capaz de gestionar quejas, reclamaciones y 
devoluciones cuando sea necesario.

Según Barola, Jara y Avilés (2019), si se trabaja de la manera correcta se 
presentarán las siguientes ventajas: 
• Ampliación del mercado, lo que facilita el crecimiento rápido del ne-

gocio, así como una comunicación más efectiva entre la empresa y el 
cliente, permitiendo realizar transacciones desde casa.

• Generación de nuevas oportunidades de negocio y métodos innovado-
res para la distribución de productos y ser

• Acceso a clientes de diversas ubicaciones geográfi cas.
• Incremento en la competitividad y en la calidad del servicio, especial-

mente por la mejora en la comunicación postventa.
• Capacidad de respuesta más ágil a las necesidades del cliente.
• Mejor control sobre los pedidos y la gestión de clientes.

Promoción de ventas

Kotler& Armstrong (2020) dicen que la promoción empresarial implica 
una combinación estratégica de publicidad, relaciones públicas, 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 fi nales como a los intermediarios para que adquieran el pro-
ducto o servicio ofrecido. Siendo sus principales herramientas publicidad, 
promoción de ventas, ventas personales, relaciones públicas y marketing 
directo. Sin embargo, la promoción de ventas tiende a ser efectiva a corto 
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plazo, pero por sí sola no es sufi ciente para construir una relación sólida 
con los clientes. Para lograrlo, es esencial ofrecer benefi cios y facilidades 
que respondan a sus necesidades, así como defi nir estrategias de promo-
ción de ventas que se implementen de acuerdo a los requerimientos de 
cada negocio.

Según la revista de la Chávez (s.f.) algunas de estas estrategias pueden ser:
• Descuentos: Consiste en la reducción de precio de un producto. La 
fi nalidad de este es reducir el inventario, deshacerse de mercancía cuya 
vida útil está por vencer o aumentar el rendimiento de ventas en tem-
poradas específi cas.

• Cupones: son una herramienta de promoción de venta que puede pre-
sentarse en forma física o digital para que el consumidor pueda canjear 
un regalo u obtener algún descuento o benefi cio.

• Regalos promocionales: Son obsequios que se ofrecen a clientes para 
que prueben o conozcan productos nuevos. Sirve además para fi delizar 
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 fi delizar 
a los clientes participantes.

• Muestras: Se brinda una pequeña fracción del grupo a los clientes para 
que tengan la oportunidad de probarlo 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 
cupón en el proceso de compra (Zhang, Ma, Leszczyc, & Zhuang, 2020).

Competitividad

La competitividad en el mundo empresarial se ve fuertemente infl uenciada 
por la promoción de ventas, especialmente a través de estrategias como el 
uso de cupones y ofertas. Estas tácticas 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 retención de los existentes (Li, Liu y Si, 2020). Estas estra-
tegias de promoción 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 más positiva cuando utilizan cupones 
(Thompson, 2024).

Por otro lado, la integración de tecnologías en las empresas es esen-
cial para mejorar su competitividad en el mercado actual. La adopción de 
herramientas digitales, como el comercio electrónico, plataformas digita-
les (apps), automatización de procesos y análisis de big data, les permite 
optimizar operaciones y acceder a nuevos mercados (Morales & Verdugo, 
2025).

En el caso de las pequeñas y medianas empresas (PyMEs), el uso de las 
Tecnologías de la Información y Comunicación (TIC) ha demostrado ser 
un factor clave para incrementar su competitividad. Un estudio realizado 
en Aguascalientes, México, evidenció que las PyMEs que implementan 
TIC en sus procesos internos y en su interacción con clientes y proveedo-
res logran mejorar su efi ciencia y posicionamiento en el mercado (Saldaña 
et al, 2021).

Metodología

En esta investigación se utilizó una combinación de análisis documental 
y un estudio etnográfi co de la localidad centrado particularmente en la 
ciudad de Mexicali, Baja California. Este enfoque facilitó el entendimiento 
de cómo las MiPymes del lugar aplican estrategias que elevan su competi-
tividad a través de la promoción de ofertas y productos. El estudio se llevó 
a cabo durante dos años y el análisis documental complementó al propor-
cionar sustento al estudio. Se consultaron fuentes de información entre 
las que destacan artículos académicos, revistas especializadas en el área de 
gestión, documentos emitidos por organismos ofi ciales. Para el estudio et-
nográfi co se trabajó de forma directa con cinco negocios, particularmente 
micros y pequeñas empresas en diversas zonas de la ciudad. Se buscó que 
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cumplieran con ciertas características cubriendo a varios sectores empre-
sariales, giro del negocio y tamaño.

Se visitaron de manera constante estos cinco negocios, con la fi na-
lidad de hacer un análisis organizacional y defi nir nuevas estrategias de 
competitividad. Las categorías de análisis incluyeron el fl ujo 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. Destacó la perspectiva que tienen los 
involucrados sobre la competitividad y crecimiento de su negocio, para 
entender su visión sobre utilizar herramientas digitales o tecnológicas para 
la promoción de sus productos o servicios, así como tener un mayor al-
cance de nuevos clientes, elevando la competitividad y posicionamiento 
del negocio.

Conclusiones

Se destaca la importancia de implementar tecnologías de la información 
(TIC) para mejorar la competitividad de los negocios, especialmente en el 
ámbito de la mercadotecnia digital. Se resalta cómo una aplicación móvil 
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 aplicación móvil que ofrezca a los negocios 
la posibilidad de promocionar productos y servicios de forma efectiva, 
incrementando la visibilidad y el alcance de las pequeñas empresas en el 
mercado incrementará su competitividad. La digitalización no solo contri-
buye a mejorar las ventas y la relación 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 está infl uenciada por la falta de recurso por considerarse una micro 
o pequeña empresa lo que hace importante la necesidad de una formación 
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continua, además de evaluar el éxito de empresas dentro de su mismo giro que 
utilizan estrategias de competitividad como la promoción de ventas, específi -
camente cupones y ofertas a través de aplicaciones móviles.

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

Los resultados obtenidos subrayan que los empresarios en la ciudad 
de Mexicali aún no están convencidos de que estas nuevas estrategias di-
gitales vendrán 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 información para la 
aplicación y generación de promociones. 

Sin embargo, de acuerdo a la literatura se enfatiza que el desarrollo de 
una aplicación que maneje estas estrategias de competitividad será un paso 
signifi cativo para cerrar la brecha digital en la región, facilitando el acceso 
de las MiPYMES a estrategias de marketing digital efectivas y signifi cativas.

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