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Resumen

El objetivo de esta investigacion es identificar los obstaculos que
enfrentan las MiPyMEs para implementar estrategias de crecimien-
to. Se realiza un estudio descriptivo cuantitativo y cualitativo. Los
resultados, sefialaron que las empresas centraran sus esfuerzos en
estrategias de crecimiento y expansion. Existen distintas fuentes de
financiamiento gubernamentales que permiten hacer crecer a las
MiPyMEs, uno de ellos es el INADEM mismo rechazé 50 % de
solicitudes por errores normativos, esto se debe a que los aspirantes
no cuentan con el conocimiento necesario para elaborar la solicitud
apropiadamente. Buscar nuevas formas de financiamiento se vol-
vio una prioridad para estas empresas, sin embargo el 51 % de los
directivos consultados por American Express dijo que tiene dificul-
tades para acceder al financiamiento necesario para el crecimiento
de su negocio.

Palabras claves: MiPyMEs, incertidumbre, estrategia, financia-
miento, crecimiento.

Abstract

The objective of this research is to identify the obstacles SMEs face
in implementing growth strategies. A quantitative and qualitative
descriptive study is carried out. The results indicated that compa-
nies will focus their efforts on growth and expansion strategies.
There are different sources of government financing that allow
SME:s to grow, one of them is INADEM which rejected 50% of re-
quests due to regulatory errors, this is due to the fact that applicants
do not have the necessary knowledge to prepare the request in an
appropriately. Finding new forms of financing became a priority
for these companies, however, 51% of the executives consulted by
American Express said they have difficulties in accessing the ne-
cessary financing for the growth of their business.

Key words: SMEs, uncertainty, strategy, financing, growth.



1. INTRODUCCION

Las micro, pequefias y medianas empresas juegan un papel impor-
tante en el desarrollo de la economia mexicana debido a su capa-
cidad de generar empleos y su gran aportacion al Producto Interno
Bruto (PIB). Sin embargo, es muy dificil que se desarrollen en un
entorno incierto, por lo tanto, es necesario conocer e implementar
estrategias de negocios innovadoras que permitan obtener los sufi-
cientes recursos para mejorar su productividad y competitividad.

En esta ponencia se busca dar a conocer algunas de las lineas
de accion que pueden ser implementadas en épocas de incertidum-
bre econdmica. Ademas se muestran las expectativas de crecimien-
to de las empresas ya que una encuesta realizada por American
Express nos revela que las MiPyMEs estan optando por estrategias
para su crecimiento. Sin embargo, existen dificultades para acceder
al financiamiento necesario para hacer crecer un negocio, un anali-
sis econdmico sefala que la tasa de interés de los financiamientos
es la primera restriccion que tienen las MiPyMEs.

La pregunta a responder en este proyecto es ;Cuales son los
obstaculos que enfrentan las MiPyMEs para implementar estrate-
gias de crecimiento? La realizacion de la presente investigacion se
hizo tomando una metodologia descriptiva desde una perspectiva
cualitativa y cuantitativa.

2. MARCO TEORICO
2.1 Micro, Pequeiias y Medianas empresas

Las PyMEs son Pequefias y Medianas Empresas, con un niimero no
muy grande de trabajadores y con una facturacion moderada. Estas
empresas son consideradas como el principal motor de la economia.
Y es que en muchos casos, las PyMEs son las empresas que mas
empleo dan. Y es muy sencillo entender el porqué, ellas contribuyen
de manera importante a la generacion de empleos. Es asi, como
un importante espacio del mercado, es cubierto por medio de estas
empresas.

Son la columna vertebral de la economia mexicana. Las mi-
cro, pequefias y medianas empresas (MiPyMEs) generan 72 % del
empleo y 52 % del Producto Interno Bruto (PIB) del pais. En Méxi-
co hay mas de 4.1 millones de microempresas que aportan 41.8 %
del empleo total. Las pequefias suman 174,800 y representan 15.3
% de empleabilidad; por su parte, las medianas llegan a 34,960 y
generan 15.9% del empleo.

Las PyMEs se concentran en actividades como el comercio,
los servicios y la industria artesanal, al igual que en trabajos inde-
pendientes. ("Pymes", s.f.)

2.2 Estrategia de negocios

Las estrategias de negocio representan planes o métodos que las
compailias utilizan para llevar a cabo diversas funciones en sus ope-
raciones comerciales.

Las pequeias empresas pueden adaptar estas estrategias a sus
operaciones y asignarlas a diferentes empleados. Las empresas a
menudo utilizan estrategias para proporcionar directrices a seguir
por los propietarios, directivos y empleados cuando se trabaja en el
negocio. (Vitez, s.f))
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2.2.1 Estrategia de crecimiento

Una estrategia de crecimiento implica la introducciéon de nuevos
productos o la adicion de nuevas caracteristicas para los productos
existentes. A veces, una pequefia empresa puede verse obligada a
modificar o ampliar su linea de productos para mantenerse al dia
con los competidores. De lo contrario, los clientes pueden empezar
a utilizar la nueva tecnologia de una empresa competitiva. Una pe-
quefia empresa también puede adoptar una estrategia de crecimien-
to mediante la busqueda de un nuevo mercado para sus productos.
(Suttle, s.f.)

2.2.2 Estrategia de diferenciacion de productos

Las pequefias empresas a menudo utilizan una estrategia de dife-
renciacion de los productos cuando tienen una ventaja competitiva,
como la calidad o servicio superior. Las empresas utilizan una es-
trategia de diferenciacion de productos a fin de diferenciarse de sus
competidores clave. Sin embargo, una estrategia de diferenciacion
de producto también puede ayudar a una empresa a crear lealtad de
marca, de acuerdo con el articulo "Estrategias genéricas de Porter"
en QuickMBA.com.

2.2.3 Estrategia de precio diferenciado

Una estrategia de precios diferenciados consiste en cobrar precios
altos por un producto, en particular durante la fase de introduccion.
Una pequefla empresa utilizara una estrategia de precios diferen-
ciados para recuperar rapidamente su produccion y los gastos de
publicidad. Sin embargo, tiene que haber algo especial en el pro-
ducto para que los consumidores paguen el precio exorbitante. Un
ejemplo podria ser la introduccion de una nueva tecnologia. Una
pequeiia empresa puede ser la primera en introducir un nuevo tipo
de panel solar.

Dado que la empresa es la unica que vende el producto, los
clientes que realmente quieren los paneles solares pueden pagar el
precio mas alto. Una de las desventajas de los precios diferenciados
es que tiende a atraer a la competencia con relativa rapidez, segun
la Administracion de Pequefios Negocios. Las personas emprende-
doras pueden ver los beneficios que la empresa cosecha y producir
sus propios productos, siempre y cuando tengan el know-how tec-
nologico. (Suttle, s.f.)

2.2.4 Estrategia de adquisicion

Una pequeia empresa con un capital extra puede utilizar una es-
trategia de adquisicion para obtener una ventaja competitiva. Una
estrategia de adquisicion supone la compra de otra empresa, o de
una o mas lineas de productos de dicha empresa. Por ejemplo, un
minorista de abarrotes en la costa este puede comprar una cadena
de supermercados comparable en el medio oeste para expandir sus
operaciones. (Suttle, s.f.)

2.3 La estrategia en entornos inciertos

(Como disefiamos una estrategia en entornos inciertos? Podemos
comenzar por "clasificar" la incertidumbre. En la practica, la mayor



parte de directivos hace una clasificacion dual en la que, o hay cero
incertidumbre y por tanto, todo es predecible; o hay incertidum-
bre infinita, y por tanto nada es predecible. En realidad, el nivel
de incertidumbre mas comun es el intermedio y en esa direccion
apuntamos nuestro analisis.

La primera sugerencia para hacer estrategia en estos entor-
nos es reducir el nivel de incertidumbre. Empresarios con vision
suelen confiar mas en su intuicién que en una apreciacion cuanti-
tativa y cualitativa. Sin despreciar esta capacidad, es evidente que
la intuicion no basta para tomar acciones estratégicas satisfactorias.
Una segunda sugerencia consiste en identificar las fuentes de in-
certidumbre.

Las mas frecuentes suelen ser tres: 1) el cambio tecnologico;
2) la accion de los competidores; y, 3) la regulacion gubernamental.
("La estrategia en entornos inciertos", 2004)

2.3.1 El cambio tecnolégico

El cambio tecnoldgico es una constante en el desarrollo industrial
y empresarial de los paises, y tan antiguo como el mismo deseo
humano por vivir mejor. La imprenta, el teléfono, los aviones, son
ejemplos de adelantos tecnologicos que transformaron la sociedad
y la estructura de las industrias existentes.

El mas reciente adelanto tecnologico que nos ha deslumbrado
ha sido el uso de internet en los negocios, abriendo miles de interro-
gantes sobre el futuro de las empresas. ("La estrategia en entornos
inciertos", 2004)

2.3.2 La accion de los competidores

Las acciones de los competidores son otra fuente de incertidumbre.
Una forma de reducir este nivel de desconocimiento es median-
te la elaboracion de "perfiles del competidor". Basta responderse
preguntas como ;qué ha hecho este competidor tradicionalmente?,
(por qué ha reaccionado asi? ;Cuales son sus recursos y capacida-
des para competir en el mercado?, y otras semejantes para tener una
aproximacion bastante aceptable de su comportamiento futuro. A
través de estos "perfiles del competidor" podemos reducir el nivel
de incertidumbre sobre sus acciones estratégicas.

En general, existen cuatro estrategias por las que puede optar
la competencia: 1) pugnar por un trozo del pastel; 2) cambiar la
estructura de la industria; 3) cambiar el habito del consumidor; y, 4)
cambiar la propuesta de valor estandar. ("La estrategia en entornos
inciertos", 2004)

2.4 Expectativas de crecimiento de las MiPyMEs

En la encuesta Global SME (Small Medium Enterprise) Pulse, en el
que participaron altos ejecutivos de compaiiias de 15 paises, mostro
un optimismo moderado en el mercado medio (37 % de opiniones
positivas frente a 19 % negativas), sobre el estado de la economia
mundial en los proximos 12 meses, pero con plena confianza en
sus habilidades empresariales para afrontar los retos. Segun el son-
deo, 59 % de las pymes encuestadas esperan un crecimiento de los
ingresos de al menos 4 % este aflo, en tanto que 48 % estiman un
beneficio de al menos 6 % anual en los proximos tres afios. ("Pymes
mexicanas, preparadas para acceder a nuevos mercados", 2017).
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Las empresas consultadas indicaron que centraran sus esfuer-
z0s en estrategias de crecimiento y expansion para mejorar su des-
empeifio financiero. Para 54 %, la expansion a nuevos segmentos de
mercado doméstico sera una prioridad en los proximos tres afios, ci-
fra muy por encima del promedio mundial (42 por ciento). ("Pymes
mexicanas, preparadas para acceder a nuevos mercados", 2017)

Las pymes mexicanas también apuestan por la exportacion:
37 % planea llegar a nuevos mercados y hay mucho optimismo en
esta tarea, ya que 62 % de éstas cree que su compaiiia tiene los pla-
nes adecuados para aumentar su exportacion.

En tanto que 76 % afirmé que hoy es mas facil acceder a nue-
vos mercados que hace tres afos, cifra superior al registrado en otro
pais. ("Pymes mexicanas, preparadas para acceder a nuevos mer-
cados", 2017)

No obstante, 51 % de los directivos consultados por American
Express dijo que tiene dificultades para acceder al financiamiento
necesario para hacer crecer su negocio, mientras que 74 % recono-
cio que el flujo de efectivo afecta su capacidad para pagar a provee-
dores en tiempo y forma.

Hoy en dia, estas compaiiias dependen de acceso a fondos
(55 %) y a préstamos bancarios (52 %), por lo que buscaran nuevas
formas de financiamiento. ("Pymes mexicanas, preparadas para ac-
ceder a nuevos mercados", 2017)

El crecimiento de los ingresos (56 %) y el margen de utilidad
(43 %) sera prioridades para las pymes mexicanas en el largo plazo
y en cuento a inversion se enfocaran a desarrollar e implementar
innovaciones en modelos, productos, servicios y formas de trabajo
(75 %); aplicar tecnologia de punta (74 %) y responder de forma
inmediata a las necesidades del negocio (63 por ciento). ("Pymes
mexicanas, preparadas para acceder a nuevos mercados", 2017)

2.5 Fuentes de financiamiento gubernamentales
para MiPyMEs en México

2.5.1 CONACYT

Es el programa de apoyo para las empresas que invierten en pro-
yectos de investigacion, desarrollo de tecnologia e innovacion, di-
rigidos al desarrollo de nuevos productos, procesos o servicios. Su
objetivo general es incentivar, a nivel nacional, la inversion de las
empresas en actividades y proyectos relacionados con la investiga-
cion, desarrollo tecnolégico e innovacion a través del otorgamiento
de estimulos complementarios, de tal forma que estos apoyos ten-
gan el mayor impacto posible sobre la competitividad de la econo-
mia nacional. ("Programa de Estimulos a la Innovacion", s.f.)

Una de las modalidades de este programa es INNOVAPY-
ME (Innovacion tecnologica para las micro, pequefias y medianas
empresas). Modalidad dedicada exclusivamente a propuestas y pro-
yectos cuyo proponente sea empresas MIPYMES. En esta modali-
dad las empresas podran presentar propuestas de manera individual
o vinculada con IES, CI o ambos. ("Programa de Estimulos a la
Innovacion", s.f.)

2.5.2 INADEM

El Instituto Nacional del Emprendedor ayuda a aquellos nuevos
emprendedores que cuentan con una micro, pequefia y mediana



empresa. Este programa del gobierno federal cuenta con incuba-
doras para los proyectos en el cual se les ayuda a crecer. Asi como
cuenta con aceleradoras, con vinculaciones y con eventos para los
emprendedores.

En ella podemos encontrar eventos en los cuales es posible
inscribirse para un asesoramiento. El INADEM recibio, en su pri-
mer aflo, 7,300 solicitudes de financiamiento de todo el pais, cabe
mencionar que de estas solicitudes la mitad fueron rechazadas por
errores normativos. ("Reconocidos INADEM", 2018)

2.5.2.1 Proceso de seleccion de proyectos

Una vez que se cierre la convocatoria, los proyectos tiene cinco
dias para pasar por un primer filtro, que vienen siendo los comités
que tiene cada estado, seguido de esto viene lo que es la revision
normativa, que es que todo los papeles estén en regla, que los em-
prendedores lleven todos los papeles requeridos, si se suscitara un
error, las personas concursantes de estos proyectos tienen cinco
dias para resolver estos problemas ya que en ocasiones los proble-
mas o los errores son pequefios como su RFC a veces no coincide
con el domicilio fiscal y gracias a las nuevas reglas en un maxi-
mo de 40 dias habiles para darle la respuesta al concursante, si es
aceptado firmara el convenio y se le dara el recurso. (Reconocidos
INADEM, 2018)

2.5.3 Fondo PYME

Busca como principal objetivo el apoyo a empresas de menor tama-
o y a los emprendedores. De ella se puede obtener financiamiento
de manera temporal cuando se quiere crear, consolidar, lograr com-
petitividad, productividad y sustentabilidad de tu negocio. El finan-
ciamiento que se obtiene de este instrumento no es permanente, es
de forma temporal.

Se mantiene mientras tu negocio sea considerado capaz de ge-
nerar empleos. Que permita crear mas y mejores micros, pequenas
y medianas empresas, y mas y mejores emprendedores (FONDO
PYME, 2018).

Los apoyos se otorgan en las siguientes categorias:

. Formacion de emprendedores y creacion de empresas

. Innovacion tecnologica:

*  Gestion empresarial

*  Fortalecimiento empresarial

. Proyectos productivos

. Acceso al financiamiento

. Realizacion de eventos PYME y otras actividades y he-
rramientas de promocion.

El porcentaje de apoyo para tu empresa varia de acuerdo a tu
categoria. Puede ir desde el 30 por ciento hasta de un financiamien-
to del 100 por ciento del costo de tu negocio o emprendimiento.
("FONDO PYME", 2018)
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2.6 Financiamiento otorgado a MiPyMEs
por parte de bancos

Tabla 1. Créditos bancarios para MiPyMEs
(Crédito para tu negocio, s.f.).

Institucién Nombre del Caracteristicas Tasa de
crédito interés
Afirme Negocio Si Monto: de $2,000 a $70,000 62.90% anual
Plazo: de 2 a 12 semanas
Destino: Capital de trabajo, activo
fijo, remodelacion o ampliacion del
local
ASP Financiera Credicrece Monto: de $8,000 pesos en adelante 60% anual
Plazo: de 2 a 18 meses
Destino: materiales, equipo,
magquinaria, etc.
Banco Ahorro Microcrédito Monto: segin capacidad de pago del 40% anual
Famsa cliente negocios con
Plazo: hasta 36 meses alta en SHCP.
Destino: compra de herramientas o 45% anual
ia, ampliar del sin
abastecer o equipar tu negocio. alta en SHCP.
Banco Azteca Credimax Monto: desde $50,000 hasta Depende del
empresario $150,000 proyecto
Plazo: de 13 a 78 semanas
Destino: inventario, maquinaria y
equipo, insumos, materia prima, etc.
CAME Crédito individual ~ Monto: de $1,000 hasta $150,000 78% anual
Plazo: 1 hasta 24 meses
Destino: inversién en negocio
Compartamos Crédito crece tu ~ Monto de $8,000 hasta $100,000 56.4% anual
banco negocio Plazo: de 4 hasta 24 meses
Destino: inversion en negocio
Santander Super crédito Monto: Hasta $200,000 Depende del
negocio Plazo: hasta 48 meses proyecto

Destino: Capital de trabajo
Cliente: personas fisicas con
actividad empresarial

2.7 Obstaculos a la financiacion bancaria

Al preguntar a los gerentes que solicitan servicios de la banca, so-
bre los principales obstaculos que perciben al buscar recursos ne-
cesarios para sus necesidades de inversion, el factor mas valorado
fueron las altas tasas de interés con una calificacion de 2.64 sobre
un valor de 4.

En segundo lugar se sefialo el exceso de tramites, lo que se
conoce como burocracia bancaria con una valoracion de 2.15.

Es importante la diferencia significativa entre las empresas
que no obtuvieron un crédito bancario, quienes perciben mayor
burocracia bancaria, medida con una calificacion de 3.10 de una
escala de 1 a4, a diferencia de las que si lo obtuvieron (2.30) (véase
Tabla 2).

En tercer lugar, las empresas mencionaron como obstaculo,
los requisitos de garantia con una valoracion de 2.14 sobre una es-
calade 1 a4.

Sin embargo, factores como la necesidad de un contacto es-
pecial en el banco (1.74) y la diferencia entre el dinero solicitado
y el dinero recibido (1.73) obtuvieron valoraciones muy inferiores
(véase Tabla 2). ("Restricciones a la financiacion de la PYME en
Meéxico: una aproximacion empirica", 2009)



Tabla 2 Obstaculos a la financiacion bancaria.

Servicios financieros

Variables Medias Desviacion ~ No Solicitoy  Solicito y Sig.
estandar  solicité  no obtuvo  si obtuvo

Altas tasas de interés 2.64 1.20 2.58 3.00 2.65 0.610
Requistos de garantia 2.14 113 2.10 2.70 2.10 0.277
Burocracia bancaria 2.15 1.13 1.84 3.10 230 0.002 ***
Necesidad de un contacto
especial 1.74 1.04 1.56 2.50 1.78 0.030 **
Diferencia entre dinero
solicitado y recibido 1.73 0.93 1.60 1.80 1.84 0.364
Inadecuada informacién
o crédito 1.70 1.03 153 230 1.76 0.079 *
Extralimitacion del
funcionario bancario 1.58 0.96 1.44 2.00 1.65 0.191

ANOVA, significacion de la F.
(*): p< 0.1 (**): p< 0,05; (¥**): p< 0,01.
Valor del item: 1: No es obstaculo: 4: Mayor obstaculo.

Al analizar los datos de empresas que no lograron un crédito
bancario, se observa una diferencia significativa en la necesidad de
tener un contacto especial en el banco, valorado en 2.50 contra 1.78
de las empresas que si lo lograron. Ademas, la inadecuada infor-
macion o la no existencia de un crédito idoneo, se percibe como
un obstaculo con diferencia significativa entre las empresas que no
tuvieron éxito, quienes la calificaron con 2.30 a diferencia de las
que lo lograron (1.76). Lo que denota que percibieron mala infor-
macion o carestia de créditos adecuados a sus expectativas (véase
Tabla 2). ("Restricciones a la financiacion de la PYME en México:
una aproximacion empirica", 2009)

3. METODO

La realizacion de la presente investigacion se hizo tomando una
metodologia descriptiva desde una perspectiva cualitativa y cuanti-
tativa ya que se considero ser el mas apto para responder el siguien-
te cuestionamiento: “;Cuales son los obstaculos que enfrentan las
MiPyMEs para implementar estrategias de crecimiento?”. Primero
se buscaron las diferentes estrategias de negocios para MiPyMEs
en tiempos de incertidumbre, después se encontro un estudio donde
se evidenciaba que una de las estrategias mas utilizadas era la del
crecimiento. Esta estrategia requiere de un financiamiento, el cual
puede ser muy dificil de conseguir. Ademas de esto se analizaron
distintas fuentes que mostraban estadisticas e informacion relevante
sobre la tematica. Posteriormente se llegd a una conclusion.

4. RESULTADOS

De acuerdo a ("Pymes", s.f.) las micro, pequefias y medianas em-
presas (MiPyMEs) generan 72% del empleo y 52% del Producto
Interno Bruto (PIB) del pais. Estas empresas hacen de México un
pais mas competitivo.

Sin embargo, la incertidumbre econdmica las ha llevado a in-
novar para lograr crecer a través de nuevas estrategias de negocios.
Para disefiar una buena estrategia de negocios en entornos inciertos
es necesario conocer las fuentes de incertidumbre al que se puede
estar enfrentando, segun la revista Perspectiva podemos identificar;
en primer lugar, el cambio tecnologico; en segundo lugar, la reac-
cion y/o accion de los competidores y clientes a una nueva estrate-
gia; en tercer lugar, la regulacion gubernamental.

A pesar de a pesar de los acelerados cambios tecnologicos,
la globalizacion y las desventajas que enfrentan con respecto de
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las grandes compaiiias, las MiPyMEs han mostrado confianza en
su habilidad para implementar estrategias de crecimiento que los
lleven a incrementar los ingresos y la rentabilidad de su negocio.
Segun el sondeo en la encuesta Global SME (Small Medium En-
terprise) Pulse de American Express 59% de las pymes encuestadas
esperan un crecimiento de los ingresos de al menos 4% este afio, en
tanto que 48% estiman un beneficio de al menos 6% anual en los
proximos tres anos. ("Pymes mexicanas, preparadas para acceder a
nuevos mercados", 2017)

En México existen diferentes tipos de programas de apoyo
para las MiPyMEs como lo es el CONACYT, Fondo pymes, y por
ultimo, el INADEM, mismo que en su primer afio de implemen-
tacion recibio 7,300 solicitudes de financiamiento de todo el pais,
pero cabe mencionar que de estas 7,300 solicitudes la mitad fueron
rechazadas, pero por errores normativos y no porque los proyectos
fueran malos.

Por esta razén no es sorprendente que una de las prioridades
de las MiPyMEs sea la busqueda de nuevas formas de financia-
miento que les permitan hacer crecer su negocio e invertir. No obs-
tante, 51 % de los directivos consultados por American Express dijo
que tiene dificultades para acceder al financiamiento necesario para
hacer crecer su negocio, mientras que 74 % reconocio que el flujo
de efectivo afecta su capacidad para pagar a proveedores en tiempo
y forma. Hoy en dia, estas compaiiias dependen de acceso a fondos
(55 %) y a préstamos bancarios (52 %). ("Pymes mexicanas, prepa-
radas para acceder a nuevos mercados", 2017). El analisis econo-
mico “Restricciones a la financiacion de la PYME en México: una
aproximacion empirica” sefiala a las tasas de interés como principal
restriccion a la hora de solicitar un crédito bancario, seguido del
exceso de tramites o burocracia bancaria, el tercer lugar, lo ocupan
las garantias.

5. CONCLUSIONES

Se nombra a esta investigacion "Micro, pequeiias y medianas em-
presas: estrategias de negocios y dificultades de crecimiento" para
destacar las estrategias que las empresas implementan en épocas de
incertidumbre econdmica y que obstaculos enfrentan para crecer en
tal escenario.

Basado en los resultados de las encuestas y el analisis eco-
némico es evidente que las MiPyMEs tienen como objetivo im-
plementar estrategias de crecimiento sin embargo dichas empresas
dependen del capital existente al igual que del acceso a fondos y
préstamos bancarios. Aunque obtener una fuente de financiamiento
para conseguir recursos no es el inico método para lograr el creci-
miento, es la forma ideal de conseguir recursos para diversos pro-
yectos sin poner en riesgo a la compaiiia.

Debido a las limitaciones relacionadas con el acceso a apoyo
econdmico, ya sea bancario o gubernamental, y las dificultades que
enfrentan las MiPyMEs para pagar a sus proveedores en tiempo y
forma, las empresas no pueden movilizar su efectivo lo suficiente-
mente rapido para crecer y expandirse de la manera en que debe.
Otro punto importante en los resultados, es la cantidad de solici-
tudes que el INADEM rechazd por errores normativos, esto quiere
decir que los aspirantes a este tipo de programas no cuentan con el
conocimiento ni la asesoria necesaria para elaborar la solicitud de
manera correcta.



El tema de esta investigacion es muy relevante por esta ra-
z6n se aportaron datos cuantitativos y cualitativos para mejorar la
comprension sobre los obstaculos que enfrentan las empresas para
implementar estrategias de crecimiento en épocas de incertidumbre.
Los hallazgos del presente trabajo son de utilidad a los emprende-
dores, para conocer las dificultades de puede tener si desea tramitar
un crédito para empezar su propia empresa. De la misma forma, a
las empresas, para motivarlos a que busquen asesoria para obtener
créditos.
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