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E SUELE DECIR que lo

valioso no es tanto

alcanzar la meta sino lo

que se aprende en el

camino. Este popular
refrdn se ajusta a la perfeccién con
Microfin, la primera empresa de
microfinanzas del pais, que se
convirtié en un caso de estudio en
la prestigiosa universidad estadou-
nidense Harvard.

A los alumnos de segundo afo
del Mister de Administracion y
Direccién de Empresas (MBA), el
profesor Michael Chu —de origen
chino criado en Montevideo y
autor del caso junto con el acadé-
mico uruguayo Enrique Kramer—
les presenta el proceso de forma-
cién de Microfin, cémo consiguié
financiacién, accionistas y clien-
tes. El éxito de ese abordaje fue
fugaz, ya que sucesos externos lle-
varon a que el foco del negocio se
acotara rapido a los tradicionales
microcréditos para subsistir.

Pero lo interesante de este
ejemplo es el proceso de creacién
del negocio y el contexto en que se
enmarca. En 2008, Antonio
Martinez y Andrés Colominas se
propusieron crear un emprendi-
miento de microfinanzas —provi-
sioén de servicios financieros a los
ingresos de segmentos bajos—,
cuando las fichas no estaban a su
favor. Si bien los microcréditos
eran exitosos, las microfinanzas
(que también incluyen microaho-
rro y microseguros) en Uruguay

Microfin ayuda a los alumnos del MBA de Harvard
a conocer como es posible hacer negocios y a la

vez combatir la pobreza en un pais emergente
e
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no habfan prosperado. En esa
época, un informe de The
Economist Intelligence Unit ubi-
caba al pais en el puesto 13 entre
15 naciones latinoamericanas en
un ranking que evaluaba el entor-
no para este tipo de negocios. Ese
contexto desalentador motivé a
Martinez y Colominas a trabajar
duro para cambiar la realidad.

El caso plantea la ilusion de dos
emprendedores y la probabilidad
de éxito que pudiesen tener. «La
gran pregunta era: ‘;esto puede
tener éxito o es una locura?»,

_sefialé Kramer. Al poco tiempo, el

Banco Republica lanzé Republica
Microfinanzas, una empresa desti-
nada a los pequefos empresarios
que se «comié» a la competencia.
En ese momento, Microfin se
reconvirtié y se enfoc6 en los
microcréditos, negocio con el que
continda hasta la actualidad.

TIRARSE AL AGUA

Martinez y Colominas se conocian
por haber sido compafieros de tra-
bajo. Su interés por las microfi-
nanzas era latente y comenzaron a
gestar un proyecto en sus tiempos
libres y vacaciones.

Decidirse por esta via no fue
facil, porque ambos gozaban de
una buena posicién en diferentes
entidades financieras. Sus allega-
dos no entendian porqué se arries-
gaban a crear una empresa de
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cero. «Eso generaba cierta cuota
de incertidumbre en mi, en fami-
liares y amigos. Me decian: ‘;Estés
loco?, ;vas a dejar un banco?'»,
narré Martinez.

Su convencimiento del poten-
cial del proyecto determiné que
siguieran adelante e hicieran una
investigacion = de  mercado.
Recorrieron ferias y barrios para
conversar con los potenciales
clientes. «Ilbamos a (la feria de)
Villa Biarritz y les preguntdbamos
a los vendedores: ‘;alguien te ofre-
ce créditos?, ;y tomarfas un prés-
tamo?, ;como pagarias? Las res-
puestas (a la primera pregunta)
eran 9 a 1 que no», especificé.
Muchos de esos empleos eran
informales vy, por tanto, los solici-
tantes no accedian a créditos de
grandes instituciones financieras.
Confirmaron que podian aportar

en ese punto y satisfacer la deman-
da.

El siguiente paso era la basque-
da de financiamiento. Cuando
presentaban el proyecto, lograban
transmitir su potencial, pero los

Proyecto. La
empresa surgioé
con foco en las
microfinanzas,
pero luego se
acoto alos

microcréditos.

inversores no se arriesgaban o les
pedian condiciones inadecuadas
(por ejemplo, les planteaban
renunciar al sueldo). Martinez,
padre de una hija de dos afios, no
podia permitirse ese sacrificio.
«'Problemas tenemos todos, me
contestaron», recordd.

Asi que probaron por la ruta
internacional. Participaron del

foro anual de microfinanzas que

organiza el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), al que asisten
las instituciones de microfinanzas
de la regi6n y donde se genera un
importante networking. «En ese
proceso aprendimos que sin cons-
tancia y actitud no lograriamos
nada. Teniamos que estar conven-
cidos de la idea, de lo contrario, no
lograriamos convencer a otros»,
sefalé el empresario.

Ese fue un periodo de constan-
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tes reuniones en el extranjero.
«Durante tres afios las familias no
tuvieron vacaciones y mi sefiora
me reclamaba: ;cdmo es esto?
Viajas ta y nosotros no...», recordé
divertido Martinez.

Finalmente, dieron con la enti-
dad peruana dedicada a las
microempresas MiBanco, que
invirti6 en el negocio y a continua-
cién se anadieron CAF y BID
como accionistas. «Estdbamos tan
convencidos de lo que queriamos
que nunca tuvimos miedo. Creo
que ese convencimiento lo trans-
mitieron bien», indicé el cofunda-
dor de Microfin.

No obstante, muchas cosas que
inicialmente prevefan en el plan de
negocios  fueron  mutando.
«Algunas las cumplimos y otras
no. Lo lindo es el aprendizaje, que
va variando», sefiald.

SALIR DE LA CAJA

El académico Enrique Kramer se
contacté con Michael Chu —a
quien habia conocido en Uruguay
y en ese entonces trabajaba en
Harvard— para escribir un caso de
estudio y decidieron hacerlo sobre
Microfin. A Chu le interesaba el
tema de las microfinanzas por
considerarlas una herramienta
muy importante para sacar a las
personas de la pobreza.

Pero lo mads interesante del
caso era ver cémo se desarrollaba
este modelo en Uruguay. Estas
empresas habian sido muy exito-
sas en Bolivia y en Pert, pero no
habian tenido éxito anteriormen-
te en Uruguay, Argentina ni en
Brasil, sin una razén clara.

El académico uruguayo tam-
bién usa este ejemplo para presen-
tarlo a sus alumnos de la escuela
de negocios de la universidad ale-
mana WHU. «Le hablas a un
peruano de microfinanzas y los

Dupla.
Martinez y
Colominas
renunciaron a
sus trabajos en
bancos para
emprender.

Las microfinanzas
habian tenido éxito
en Peru y Bolivia,
pero no en Uruguay

tipos saben de lo que estés hablan-
do. Le hablas a cualquiera de las
otras nacionalidades y no tienen ni
idea», asegurd.

Segtiin Kramer, a sus alumnos
les llama la atencién que se pueda
ayudar a combatir la pobreza y
generar dinero en el proceso, lo
que a priori ven «incompatible».
«Es muy interesante ver qué
mundo se les abre y la reaccién
que tienen cuando les decis que
podés armar un negocio tratando
de ayudar a los pobres», dijo.

Cuando Kramer se contactd
con los creadores de Microfin para
escribir un caso sobre su empresa,
los emprendedores pensaron que
no lo merecian. «Nunca nos ima-

Un «sello» que
los legitimo

El haber sido un caso de
éxito estudiado en una uni-
~ versidad prestigiosa de
EE UU. le otorgd a Microfin
beneficios intangibles y le
ayudd al momento de bus-
~ carfinanciamiento enel
-exterior. «Si bien nuncalo
~ pusimos como algo vendible
- de nuestra parte, estaba
publicado el casoy, sinos o
preguntaban; por supuesto
que confirmabamos la reali-
dady, puntualiz6 el cofunda-
dor de la empresa Antonio
Martinez.
 Elejecutivo considera que
- este suceso los validé como
- empresa. Yo creo que gana-
- mos mucha legitimacion
* Nosolros como socios
emprendedores cuando fui-
. MOs con nuestra empresa a
buscar otros financiadoresy,
- resaltt.m '

ginamos que Harvard quisiera
impartir nuestro ejemplo», confe-
s0 Martinez.

Adin reciben mails en los que se
les pide que aclaren algn punto,
les consultan como fue el proceso
de formacién del caso y sus apren-
dizajes. Un estudiante, por ejem-
plo, se comunicd para decirles que
su ejemplo habia sido para él muy
esclarecedor. El alumno fundé una
institucién de microfinanzas en
India y tomé algunos aprendizajes
de este caso. «Con Andrés siempre
sentimos la satisfaccion de haber
podido concretar un suefio. Creo
que Microfin nos aporté muchisi-
mo a los dos como emprendedo-
res», aseguro. =




