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Salta, 1 5 ABR 2026

VIS T O: La nota presentada por la Lic. Lorena Rojas mediante la cual solicita se
apruebe el Informe Final del Proyecto de extensién con participacion estudiantil “Alianzas
Estratégicas: una experiencia de articulacion Universidad-Empresa Microfinanciera”
aprobado por Res. CD-ECO N° 278/25; y, :

CONSIDERANDO:
Que segun el Articulo 6 de la Res. CD-ECO N° 278/25 se dispone que una vez

finalizado el proyecto se debera elaborar un Informe Final dando cumplimiento a los
atributos determinados en Anexo I de la Res. CD-ECO N° 105/25 que aprueba la 6ta.
Convocatoria para Proyectos de Extensidn Universitaria con Participacion Estudiantil.

Que en consecuencia, el Equipo Coordinador del Proyecto de Extension Universitaria
con Participacion Estudiantil “Alianzas Estratégicas: una experiencia de articulacién
Universidad-Empresa Microfinanciera” presenta el informe final del mismo para su
evaluacion.

Que por Res DECECO N° 1167/25 se aprueba la rendicion de gastos del curso.

Que a fs. 70, la Coordinadora de Extension considera pertinente y adecuado el
Informe presentado.

Que la Comisién de Posgrado y Extension Universitaria emite dictamen favorable.

Que el Consejo Directivo en su Reunion Ordinaria N° 03/2026 celebrada de manera
presencial el dia 31/03/26, aprobd el dictamen de la Comisién de Posgrado y Extension
Universitaria.

POR ELLO: En uso de las atribuciones que le son propias,

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS
ECONOMICAS, JURIDICAS Y SOCIALES
RESUELVE:

ARTICULO 1°.- APROBAR el Informe Final del Proyecto de Extensién con participacién
estudiantil denominado “Alianzas Estratégicas: una experiencia de articulacion Universidad-
Empresa Microfinanciera”, autorizado por Res. CD-ECO N° 278/25, presentado por su
Directora Lorena Rojas que obra en ANEXO.

ARTICULO 2°. - Publiquese en el Boletin Oficial de la Facultad y hagase saber a la Direccion
de Posgrados, a la Lic. Lorena Rojas para su toma de conocimiento y demas efectos.

Melg ~

e  OSCARRENE MAGUA
/ Secério denvestigaciony Extension

fac. Gs. EcobBmicas urdicas y Sociales - UN.Sa.
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Salta,

62 CONVOCATORIA para PROYECTOS DE EXTENSION UNIVERSITARIA CON PARTICIPACION
ESTUDIANTIL

Universidad Nacional de Salta
Facultad de Ciencias Econémicas, Juridicas y Sociales

INFORME

Proyecto
Alianzas Estratégicas: una experiencia de articulacion

Universidad — Empresa Microfinanciera

Res.CD ECO N° 278-25

Expte. N° 6210/25
Directora
Lic. Lorena Rojas
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i Fundamentacion y objetivos del proyecto

Desde que Muhammad Yunus en los afios 70 desarrollé la idea del microcrédito, pequefios préstamos a personas
que por su nivel de pobreza no tienen acceso a la banca tradicional, se han creado miles de instituciones de
microfinanzas en todo el mundo. Hoy en dia existen miles de instituciones que ofrecen servicios microfinancieros
a mas de cientos de millones de clientes vulnerables (Lorenzo Vidal, 2017).

Los programas de microcréditos consisten en otorgar una pequefia cantidad de dinero, dependiendo de la
capacidad de pago del beneficiario, durante un periodo que puede variar entre 1 a 18 meses. Buscan, entre sus
objetivos principales, beneficiar a individuos y empresas involucradas en proyectos productivos que no tienen
posibilidades de acceso a las instituciones financieras tradicionales, trabajando directamente con las comunidades,
realizando inspecciones locales y ofreciendo una rapida aprobacidn de los créditos. Estos pueden atender una
amplia gama de necesidades econdmicas: nuevos emprendimientos de sectores marginales; asimismo de sectores
medios (recién graduados, empresarios, etc.); necesidades de financiamiento de microempresarios pobres o de
pequefias empresas ya existentes formales y/o informales, proyectos sociales o comumtarlos cooperativas, etc.

(Bercovich, 2004).
Las instituciones de microcrédito (IMFs) generan un impacto significativo a nivel econémico, social y comunitario:

° Inclusion financiera: permiten que personas excluidas del sistema bancario (por falta de historial crediticio,
ingresos informales, etc.) accedan a créditos, ahorros y seguros.

° Impulso al autoempleo y al microemprendimiento: promueven la creacién de pequefios negocios, lo que
genera ingresos sostenibles para las familias.

° Reduccion de la pobreza: al generar ingresos propios, los beneficiarios y sus familias mejoran su nivel de
vida.

) Empoderamiento de mujeres: muchas IMFs priorizan el crédito a mujeres, lo que fortalece su autonomia
econdmica y su rol en la toma de decisiones familiares.

° Educacion financiera y formalizacidn: junto al préstamo, muchas entidades ofrecen capacitacion en

gestion, finanzas personales y planificacion.

° Desarrollo econémico local: el crédito circula dentro de la comunidad, generando empleos indirectos y
activa mercados locales.

° Fortalecimiento del capital social: fomentan la cooperacion, la confianza y el trabajo en red entre los
beneficiarios.

Aunque las IMFs cumplen un rol muy importante en la inclusién financiera, este mercado es relativamente poco
conocido por el publico en general por varias razones estructurales y culturales como ser su enfoque en sectores

vulnerables o informales; no suelen tener grandes presupuestos publicitarios ni presencia en medios masivos como
si lo tienen los bancos o fintechs mas grandes; muchas IMFs tienen una orientacion social o solidaria; entre otras.

En nuestra provincia existen organismos publicos y organizaciones no gubernamentales dedicados a brindar
microcréditos. Una empresa dedicada a brindar microcréditos es Oportunidad Microfinanciera Latinoamericana

OMLAS.A.
OMLA S.A. es una entidad especializada en microfinanzas que opera en Argentina desde el afio 2008 y actualmente
tiene agencias en Capital Federal, Provincia de Buenos Aires, Chaco, Jujuy y Salta. En el afio 2012 comenzd a operar
~==~. en Salta Capital y en el afio 2016 se expande al noroeste argentino abriendo sucursales en Gral. Gliemes (Prov.
""W"" 3 Salta) Perico, San Salvador, San Pedro, Libertador (Prov. Jujuy) y Taco Pozo (Prov. Chaco). La empresa provee
sgr\}«aos financieros que coadyuvan al desarrollo econédmico y mejoramiento de la calidad de vida de sus clientes.

royecto de extension permitié crear un espacio de encuentro entre la comunidad de la Facultad con sus
jantes y docentes; y la empresa con su personal, responsable zonal, presidente y clientes. Este proyecto
i6 que estudiantes de Ciencias Econémicas conozcan internamente eI funcionamiento de una empresa
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El objetivo general del proyecto es la implementacion de un espacio de encuentro entre estudiantes y docentes
de la Facultad de Ciencias Econdmicas, Juridicas y Sociales (FCEJyS) de la Universidad Nacional de Salta (UNSa) y la

empresa Oportunidad Microfinanciera Latinoamericana OMLA S.A.

Y dentro de los objetivos especificos se encuentran:

. Realizar visitas guiadas a los estudiantes para conocer la organizacién, sus procesos y los servicios que
brinda mediante recorrido por las instalaciones e interaccién con el personal y clientes.

° Estimular la creatividad y capacitar a los estudiantes en la resolucién de problemas reales de la vida
laboral.

. Capacitar al personal de OMLA S.A. sobre los inicios de las microfinanzas y el impacto que generan a nivel
mundial de acuerdo a evidencia empirica.

° Que los docentes de la Facultad de Ciencias Econdmicas, Juridicas y Sociales (FCEJyS) de la Universidad

Nacional de Salta (UNSa) se enriquezcan de las vivencias aportadas por la empresa que trabaja diariamente en
microfinanzas.

2. Actividades realizadas

En el marco del proyecto de extensidn y buscando la consecucién del objetivo general, se logra entablar una
relacién directa con el gerente comercial regional de la empresa, Sr. Nino Iporre. Fue él quien siempre nos
recibe y con quien tenemos contacto permanente mediante reuniones semanales, generalmente los dias
martes de cada semanay en horarios del mediodia, coincidiendo con el horario de cierre de atencidn al publico,
donde pudimos conocer a fondo el funcionamiento interno de la empresa. En estas reuniones participaron
activamente los alumnos integrantes del proyecto, teniendo un intercambio con el mismo gerente comercial
regional, con el presidente de la empresa, el Sr. Herberto Olmos y el personal de la misma.

Durante estas reuniones pudimos conocer a fondo internamente la empresa, a sus empleados, conocer a sus
clientes, presenciar intercambios entre el personal de la empresa y los clientes tanto en la sucursal como en el
lugar donde residen los clientes, entre otras muchas. Los alumnos pudieron también evacuar dudas de lo que
implica el desarrollo de la vida laboral muy préxima en muchos de ellos, vincular la teoria aprendida en la
Universidad y la efectiva practica en una empresa microfinanciera.

También el gerente comercial regional les simulé una entrevista de trabajo a cada uno de los alumnos,
mostrandole cémo suelen hacer desde la empresa cuando se entrevista a un postulante, y siendo ademas la
oportunidad para que los alumnos tengan las puertas abiertas para postularse como candidatos una vez
recibidos o como emprendedores en caso de necesitar un microcrédito.

2.1 La empresa

2.1.1 OMLA S.A.

La empresa local analizada es una entidad especializada en microfinanzas que opera en Argentina desde el afio
2008 producto de la iniciativa de un grupo de empresarios con amplia experiencia en la puesta en marchay
gestion de entidades microfinancieras exitosas en Bolivia y América Latina. Actualmente tiene agencias en
Capital Federal, Provincia de Buenos Aires, Chaco, Jujuy y Salta. En el afio 2012 comenzé a operar en Salta
Capital y en el afio 2016 se expande al noroeste argentino abriendo sucursales en Gral. Giiemes (Prov. Salta),
Perico, San Salvador, San Pedro, Libertador (Prov. Jujuy) y Taco Pozo (Prov. Chaco).

Visién es fortalecer el desarrollo del pais, creando igualdad de oportunidades econémicas para las familias
%,(\R actitud emprendedora. Su Misidn es otorgar servicios financieros innovadores y de alta calidad, alcanzando
L%zpalance optimo entre: satisfaccién de nuestros clientes, bienestar de nuestros empleados, rentabilidad de
njéstra institucién y los objetivos de nuestros accionistas. ,
gémpresa provee servicios financieros que coadyuvan al desarrollo econémico y mejoramiento de la calidad
'fvida de sus clientes. Entre ellos se encuentran:
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° Crédito individual: disefiado para el sector productivo agropecuario, comercio y servicios del area rural
y urbana, para compras de materia prima, insumos o herramientas de trabajo.
o Crédito Solidario: disefiado para microempresarios, emprendedores que desean incrementar su
capital de trabajo.
° Asesoramiento Financiero: consultoria o asesoria financiera profesional para identificar las

necesidades y objetivos de los clientes y evaluar sus acciones de inversion presentes y futuras.

Figura N° 1: Imdagenes de carteleria de la empresa OMLA S.A.

Actualmente, de acuerdo al relato del gerente comercial regional, la empresa se encuentra en un proceso de
expansion debido al cierre de ciertos competidores, captando asi sus clientes; y posee una vision proyectiva
ambiciosa: alcanzar las 100 sucursales a nivel nacional en los préximos afios. Para ello, dispone de un equipo
profesional interdisciplinario compuesto por economistas, abogados y contadores, quienes aportan desde sus
respectivas areas al fortalecimiento de la estructura organizacional; resaltando el lema que en la empresa “no
“queremos empleados, queremos lideres”.

& Dur‘ante las entrevistas, se abordaron distintos aspectos del funcionamiento de la entidad, replanteando su
_' eﬁgé s en estos tiempos de acceso a préstamos mediante un click, de billeteras virtuales y avances

i te Xglcos a pasos agigantados; teniendo que aggiornarse mediante nuevos canales de difusion y
icacion para llegar a potenciales clientes. El gerente destaca el uso activo de redes sociales como
ok, Instagram y su pagina web institucional, sin embargo, afirma que aproximadamente el 80% de los

s
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nuevos clientes llegan por medio de recomendaciones personales, es decir, a través del conocido "boca en
boca", lo que evidencia un fuerte componente de confianza y reputacién en la comunidad.

Respecto a los servicios financieros que ofrece la empresa, los préstamos otorgados oscilan entre los $5.000 y
los $10.000.000. Para acceder a montos elevados, es imprescindible que el solicitante haya construido
previamente un perfil crediticio confiable, demostrado mediante su historial de cumplimiento en pagos y su
compromiso con la empresa.

Actualmente, la empresa registra una cartera de aproximadamente 3.500 clientes. De acuerdo con los datos
disponibles hasta el afio 2022 se contabilizaban 2.600 clientes. El crédito promedio otorgado en ese periodo
ascendia a $64.168. Estos indicadores reflejan una expansién sostenida en la cantidad de clientes, evidenciando
una tendencia de crecimiento positiva en la cartera comercial de la empresa en los ultimos afios.
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Figura N° 2: Clientes activos por aﬁo.. OMLA S.A.

Fuente: Elaboracién propia con datos suministrados por la empresa

2.1.2 Administracion de riesgos

De acuerdo a lo relatado de las entrevistas realizadas tanto al gerente como al presidente, la empresa ha

identificado los principales riesgos inherentes a su actividad, asi como las acciones y estrategias implementadas

para mitigar sus posibles impactos. A continuacién, se describen los riesgos mas relevantes y las medidas

adoptadas para su gestion:

1. Riesgo de Crédito: se refiere a la posibilidad de incumplimiento por parte de los prestatarios en el pago de

sus obligaciones. Para mitigar este riesgo, la empresa aplica de manera rigurosa las normas institucionales en

los procesos de evaluacidn, aprobacién y seguimiento de créditos. Adicionalmente, se ha implementado un

sistema de previsiones por mora e incobrabilidad que contempla una cobertura equivalente al 100% del valor

de la cartera en situacidon de mora, lo cual fortalece la capacidad de absorcién frente a posibles pérdidas
—crediticias.

La prevision genérica se calcula como monto fijo correspondiente al 3% de la cartera activa total. Las

previsiones especificas se aplican a cada operacion de manera individual segun sus dias de atraso, como se

muestra en la tabla N° 1.

Tabla N°1: Clasificacion Previsiones Especificas. OMLA S.A.
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? or :
A Vigentes Sin atrasos 0%
A Normales De 1 a5 dias 1%
B Problemas potenciales |De 6 a 30 dias 5%
D Deficientes De 31 a 60 dias 20%
F Dudosos de 61 a 90 dias 40%
H Irrecuperables Méds de 91 dias 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

En términos generales la politica crediticia de la empresa se basa en una filosofia de prudencia y cautela,
evitando presiones externas que impliquen asumir un alto riesgo.

2. Riesgo de Mercado: esta asociado a los cambios potenciales en el entorno econémico que pueden afectar la
posicidn competitiva de la empresa en el sector microfinanciero. Las principales variables que configuran este
riesgo son la tasa de interés, el tipo de cambio y la inflacion, factores que se encuentran fuera del control
directo de la entidad. En este sentido, la empresa realiza un monitoreo constante del contexto
macroecondmico y ajusta sus estrategias comerciales y financieras con el fin de mantener su estabilidad y
competitividad en el mercado.

3. Riesgo Operativo: contempla los posibles efectos negativos derivados de deficiencias en la gestion operativa,
en la administracion de los recursos humanos, en los sistemas informaticos, asi como en el manejo de los plazos
financieros. Para mitigar este tipo de riesgo, la empresa implementa programas de capacitacion continua
dirigidos al personal con el objetivo de fortalecer las competencias técnicas y generar equipos con experiencia
en procesos de control interno y auditoria. Estas acciones buscan asegurar la eficiencia operativa y reducir la
probabilidad de errores o fallos sistémicos.

4. Riesgo de Liquidez: se refiere a la posibilidad de que la empresa no disponga de recursos financieros
suficientes para atender de manera oportuna la creciente demanda de crédito por parte de sus clientes. Para
enfrentar este desafio, la institucion ha desarrollado una estrategia de diversificacion de fuentes de
financiamiento, conformando una canasta equilibrada de financiadores tanto locales como internacionales.
Esta politica permite mantener niveles adecuados de liquidez y asegurar la continuidad operativa ante

escenarios de alta demanda.

2.1.3 Ventajas Competitivas

De acuerdo a las entrevistas realizadas tanto al gerente comercial regional como al presidente de la empresa,
la misma presenta diversas ventajas competitivas que consolidan su posicién en el mercado microfinanciero y
le permiten diferenciarse frente a otros actores del sector. Entre las mas relevantes se destacan su experiencia
en microfinanzas, el profundo conocimiento del mercado objetivo, la eficiencia de sus procesos y sistemas de
informacidn, y una sélida cultura institucional, las que se desagregan a continuacion:

1. Experiencia en Microfinanzas: una de las principales fortalezas de la institucién radica en su capital humano.
Tal como se ha mencionado anteriormente, el equipo estd conformado por profesionales altamente
capacitados, entre ellos licenciados en economia, abogados, contadores y otros especialistas con amplia
trayectoria en el ambito financiero. La empresa cuenta con mas de 20 afios de experiencia en la gestion y
operacién de reconocidas entidades de microfinanzas en América Latina, lo que le otorga un conocimiento
profundo del sector y una capacidad demostrada para adaptarse a contextos complejos.

'~2,'.Cor_19c1mlento del Mercado Objetivo: otra ventaja competitiva clave es el conocimiento detallado del
mercad al que se dirige, abarcando tanto ala mlcroempresa como a la pequeiia empresa Este conocimiento




UNIVERSIDAD 4 FACULTADDE & ¢ ssun %

= NACIONAL 10 37 20  CSECONOMICAS {: ‘aéas
! DESALTA JURIDICAS Y SOCIALES &, ¢+ = 7

EXPTE. N°: 6210/25

entre especialistas de la institucién y productores locales, promoviendo un entendimiento mutuo y el disefio
de productos financieros adecuados a sus necesidades.

3. Proceso y sistemas de informacién: la implementacién de procesos y sistemas de informacién inspirados en
aquellos adoptados por entidades reguladas a nivel internacional contribuye significativamente al
fortalecimiento de una gestién sélida, eficiente y transparente. Esta alineacién con estdndares de buenas
practicas no solo mejora la trazabilidad y la toma de decisiones basada en datos, sino que también refuerza la
credibilidad institucional ante los distintos grupos de interés.

4, Sélida Cultura institucional: la organizacién promueve una filosofia orientada a la calidad total, aplicada de
forma transversal tanto a los clientes externos como a los clientes internos, e incluso al desarrollo personal de
cada integrante del equipo. Esta cultura se manifiesta en la integracién efectiva de valores y principios
fundamentales como la ética profesional, el trabajo en equipo, la formacién continua, la responsabilidad, la
autorrealizacion y el compromiso con los objetivos estratégicos. Asimismo, se fomenta una comunicacion
transparente con los accionistas y demds partes interesadas, consolidando un entorno organizacional basado
en la confianza, la mejora continua y la excelencia operativa

2.1.4 Filosofia Empresarial

La institucién nacié con una vision de “fortalecer el desarrollo del pais, creando igualdad de oportunidades
econémicas para las familias con actitud emprendedora” y mision de “otorgar servicios financieros innovadores
y de alta calidad, alcanzando un balance éptimo entre: satisfaccidn de clientes, empleados, rentabilidad de
nuestra institucion y los objetivos de nuestros accionistas” bien definidas y aplicadas a lo largo de toda la vida
institucional.

El alcance de la misidn y visidn institucional se sustenta en cuatro pilares estratégicos fundamentales, que
orientan el accionar organizacional y permiten articular de manera coherente los objetivos institucionales con
las practicas operativas. Estos cuatro pilares son:

1. Metodologia institucional sélida, que garantiza consistencia y eficacia en los procesos de intervencion.
2. Cultura organizacional orientada hacia la calidad total, promoviendo la mejora continua en todos los
niveles de gestion.

3. Cultura comercial centrada en el cliente, priorizando la atencién personalizada y la satisfaccién de las
necesidades del mercado objetivo.

4, Gestion institucional descentralizada y horizontal, que fomenta la participacidn, la agilidad en la toma

de decisiones y la autonomia operativa.

En‘lo-que respecta a la gestién institucional, la organizacién contempla su proceso de consolidacion a través
del transito por tres etapas estratégicas, que permiten avanzar progresivamente hacia un modelo mas robusto
"y'sostenible y que se muestran en la figura N° 3:
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Figura N° 3. - Estrategia Corporativa de la Institucién. OMLA S.A.

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

2.1.5 ¢Como es el proceso de acceso a un microcrédito?
De acuerdo a las entrevistas realizadas, el proceso integral de acceso al crédito por parte de la microfinanciera
estudiada se muestra en la figura N° 4 con un esquema general de todo el proceso.

2 4. Informe 5. Andlisis 6.
3. Visita al final y del tipo de Otorgamiento

1. Solicitud @ 2. Entrevista puesto o SValiatan crédito y del crédito y

citl i 2.t . T réd
delCredito -~ Ju reliminay cox,gg?éial Yel comité istema de 2guimiento
g evaluador izaci constante

El cliente se Andlisis de la Verificacion de la Se elabora un Se le ofrece Se lo agrega a la
acerca a la sucursal capacidad de pago, informacién informe final con los alguno de los14 base de datos de la
0 se contacta por voluntad de pago y proporcionada por datos tipos de créditos institucion y se
las vias de garantias (no el solicitante del administrados por dependiendo de realiza el

comunicacién de la tangibles) crédito el solicitante y es ciertas seguimiento
Institucién con el llevado al comité caracteristicas y constante al cliente
objetivo de solicitar evaluador para su capacidad de pago
el crédito aprobacién o
rechazo

Figura N° 4: Proceso de Acceso al crédito. OMLA S.A.

Fuente: Elaboracién propia con datos suministrados por la empresa

/107\':.\ El proceso de solicitud inicia cuando el cliente se presenta en una sucursal y expone su proyecto o necesidad
; CO'\M'Qaﬂfmanuera. El primer requisito indispensable es contar con un emprendimiento en marcha, ya que esto
onstituye la base sobre la cual se analiza la factibilidad del préstamo. Posteriormente, se realiza una
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donde también pueden ser aceptadas aquellas personas que permanecen en Situacién 1- Normal, en Situacion
2- Con seguimiento especial (riesgo bajo) y con menos frecuencia en Situacién 3- Con problemas (riesgo medio).
Todos estos casos son minuciosamente analizados por personal bien capacitado.

En las entrevistas a los posibles clientes, también se realizan preguntas con respecto a la composicién de sus
pasivos, activos y patrimonio neto tanto del negocio como de la familia. Los pasivos se los clasifica en dos tipos:
a corto plazo (menores a 6 meses) y largo plazo (mayor a 6 meses) que no se encuentren en la base de datos
del Banco Central.

En caso de los clientes que solicitan por primera vez un crédito, se tiene en cuenta tres factores a analizar como
primera instancia para seguir o no con el proceso, el que se detalla seguidamente:

Tabla N° 2: Factores de evaluacién en la solicitud de un crédito. OMLA S.A.

Porcentajerde imp:
40%
40%
20%

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

FACtor

Capacidad de Pago

Voluntad de Pago

Garantias (No tangibles)

Este andlisis resulta ser factible para la empresa a la hora de analizar la conveniencia o no de aceptar la solicitud
de crédito. Toda la informacién cualitativa y cuantitativa debe ser realizada en la entrevista preliminar. La
puntuacién porcentual de la voluntad de pago es subjetiva y es realizada por cada asesor comercial, en cambio,
la capacidad de pago y garantias son registradas en una base de datos predeterminada que le permite calcular
mediante el andlisis de Estado de Resultados y Estado de Situacién Patrimonial tanto del solicitante (y de la
familia) como del negocio.

Para el caso de los clientes que ya solicitaron alguna vez un crédito en la empresa, se tiene en cuenta una
calificacién interna de acuerdo a factores y puntuaciones que se presentan en la siguiente tabla:

Tabla N° 3: Factores y puntuacion para la clasificacion de tipos de clientes. OMLA S.A.

] Hata 180 | 3 [ Hasta 20 1 Menos del 1 Hasa
dias dias 7% dias
Entre 181 ’ Entre 21 ) srgc;;eJ ) Entre6y
, , , () ,
y 360 dias y 60 dias 15% 10 dias
Mas de 1 Mas de 3 Mas del 3 Mas de
360 dias 60 dias 15% 10 dias

Fuente: Elaboracién propia con datos suministrados por la empresa

untuaciones permiten formar el perfil del cliente que ya fue registrado en la base de datos de la empresa
terminado su plazo de pago del crédito.

Tabla N° 4: Clasificacidn en tipos de clientes. OMLA S.A.
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“Tipo A”

“Tipo B” 7y8
“Tipo C” 9y 10
“Tipo D” 11y 12

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

La calificacion presentada en la tabla anterior es fundamental a la hora de evaluar a los clientes para luego
otorgarles créditos y ofrecerles distintos tipos de créditos. Cada cliente nuevo ingresa con una calificacion “Tipo
C”, el cual escala a niveles superiores o desciende de acuerdo a su historial crediticio en la empresa.

Durante el afio 2024 la empresa contd con mas del 90% de clientes en “Tipo A” en la Agencia de Salta Capital
generando una fidelizaciéon con la empresa solicitando mas créditos, mostrando una eficacia en el
otorgamiento y un éxito en el acompafamiento brindado por la misma. Esta desagregacién se presenta en la

figura siguiente:

8,65%

1,20%

TipodlieAge v/
BA B =C

90,14%

Figura N° 5: Tipos de clientes activos. Agencia de Salta Capital. OMLA S.A. Afio 2024

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

Superadas estas instancias, se procede a analizar el tipo de crédito solicitado. La empresa ofrece un total de 21
tipos de créditos, entre los cuales se destacan dos: los créditos individuales y los créditos grupales solidarios.
Estos ultimos estan conformados por grupos de entre 3 y 15 personas que se constituyen como garantes
solidarios entre si.

Luego se realiza una evaluacidn de factibilidad del proyecto a largo plazo, complementada por un andlisis
cuantitativo y cualitativo que incluye entrevistas al solicitante, visitas a su domicilio y/o lugar de trabajo. Estas
visitas tienen como finalidad verificar que el cliente cuenta con el patrimonio necesario para responder ante la

... deuda contraida, a pesar de no formar parte de este patrimonio una garantia. Toda la documentacion recabada
gso;ﬁ‘.%.consolida en una carpeta que es evaluada por el Comité de Crédito.

Ekaﬁ'élisis cuantitativo se realiza en todo el pais mediante un formulario online realizado por la empresa donde

o, se solicita informacién como: efectivo en caja chica, ventas a crédito, monto invertido en maquinarias, materia
;slprinéas,}vehiculos y otros inmuebles, otros bienes, si contiene deudas en bancos, instituciones financieras o

=22 entidades comerciales.
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Con respecto al negocio se le consulta al solicitante sobre sus ingresos minimos, méximos y promedios por dia,
los productos que tiene mucha rotacién, como asi también sus costos variables y fijos. Otro punto importante
para el anélisis cuantitativo son los gastos del hogar como alquiler (si correspondiera), alquiler de negocios,
gastos del hogar y del negocio.

Esta informacidn es recabada por el formulario online mencionado (Anexo N° 2), pero en el caso de la provincia
de Salta, a diferencia del resto del pais, dicho formulario no es eficiente, asi que esa informacién tiene que ser
obtenida en la entrevista preliminar y ser explicitado en el informe final.

Esta etapa tiene una duracidon estimada de no mas de 48 horas, salvo excepciones que requieren un plazo
mayor, pero es poco comun debido a que el cliente necesita una rapida respuesta a su solicitud.

Una vez aprobado el crédito, el cliente es ingresado formalmente al sistema y se lleva a cabo una reunién
informativa donde se detallan las condiciones del préstamo: el monto a recibir, los periodos de desembolso, el
cronograma de pagos, las tasas de interés aplicables y el valor de las cuotas. Cabe destacar que la empresa
ofrece productos diferenciados segun la situaciéon del cliente, con tasas de interés nominal que oscilan entre el
80% y el 240%. Algo que siempre se destaca como otro lema de la empresa es que “las microfinanzas se
adaptan a la capacidad de pago de cada cliente”.

Si el cliente tiene cierta calificacidn interna o si recomienda a otro posible cliente para la empresa, las tasas
varian en forma decreciente. Esta tasa variable tiene que ver con la tasa nominal, y se incluyen otras que
permiten a la empresa enfrentar la inflacién, afrontar los costos operativos y el riesgo.

La empresa utiliza diferentes sistemas de amortizacion, siendo el principal el sistema de amortizacion francés.
Aunque, por necesidades de los clientes y de la empresa, se crea un sistema especial para el pago de las cuotas
llamado “Planes de cuotas personalizadas iguales”. Este sistema especial calcula la amortizacién con el sistema
francés e incluye una tasa variable que contempla la inflacién, el IVA y otros costos de financiacion, operativos
y de riesgo que son calculados y permiten obtener un pago constante de cuotas finales; esto ultimo como
solicitud recurrente por parte de los clientes.

Tabla N° 5: Amortizacién con planes de cuotas personalizadas iguales. OMLA S.A.

131.083,3 $ $ 125.125, $ $

1 $59.910,13 3| 5.958,33 | 196.951,79 00 | 46.189,89 | 368.266,68
$- $

S S S S 84.940,6 S S

) 153.531,80 | 88.985,47 | 8.089,59 | 250.606,86 7 | 32.719,15 | 368.266,68
$- $

$ 5 $ s 80.159,6 $ $

3 160.514,87 | 83.976,75 | 11.451,38 | 255.943,00 3| 32.164,05 | 368.266,68
$- $

$ $ $ $ 65.646,4 $ $

4 193.949,51 | 68.772,43 | 12.504,08 | 275.226,02 1| 27.394,25 | 368.266,68
S- $

AT $ $ $ $ 46.558,2 $ s

4| 241.671,94 | 48.775,25 | 11.085,29 | 301.532,48 0| 20.176,00 | 368.266,68
$- $

£ [G) $ $ C $ 27.953,0 $ $

6 | 7290.421,75 | 29.284,19 | 7.986,60 | 327.692,54 9| 12.562,12 | 368.207,75
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1.100.000,0 | 450.877,4 $ | 1.607.952,6 430.383, | 171.205,4 | 2.209.541,1
Total 0 2 | 57.075,27 9 S- 00 6 5

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

La tabla N° 5 muestra el caso de una clienta “Tipo B” que ha solicitado un crédito por tercera vez para la
apertura de un local comercial en la zona de la Terminal de Omnibus, ajustado a su capacidad de pago y eleccién
favorable al cliente.

El objetivo general de los asesores de crédito es alcanzar un rendimiento sobre el capital de 226%, que puede
variar en mas y en menos dependiendo el tipo de cliente, monto y sistema de pago de cuotas. Con dicho
rendimiento hace frente al pago de IVA, gastos operativos, inflacion, comisiones por ventas, etc. En el ejemplo
anterior el rendimiento sobre el capital alcanzé un 200,1% debido a que obtuvo uno de los tipos de créditos
que brinda la empresa por ser cliente “Tipo B” y recomendar a otros clientes bajo su nombre.

Durante el periodo de devolucion del crédito, la empresa realiza un seguimiento constante mediante llamadas
telefdnicas, visitas al comercio o emprendimiento y la elaboracidn de informes periédicos sobre el avance del
proyecto. Ademas, la empresa brinda capacitaciones gratuitas a través del programa de Educacién Financiera,
cuyo objetivo es que los clientes adquieran habilidades, conocimientos y competencias que les permita una
mejor gestidn de sus finanzas personales, asi como también una utilizacién consciente y estratégica de los
productos del sistema financiero.

Finalmente, los clientes que cumplen en tiempo y forma con sus obligaciones crediticias pueden acceder a
nuevos préstamos, con montos mayores y tasas de interés mds favorables, como parte de una estrategia que
premia la responsabilidad y la buena conducta financiera.

2.1.6 ¢Como se constituye el capital de la empresa?
La empresa cuenta con un respaldo financiero compuesto tanto por capital propio como por aportes de

terceros.
Ademds, ha desarrollado un innovador “programa de padrinazgo” cuyo objetivo principal es generar un espacio
de interaccién y colaboracion entre personas con trayectorias exitosas en el ambito empresarial y familias
emprendedoras que se encuentran excluidas del sistema econémico formal.

Este programa busca facilitar la transferencia de conocimiento, experiencia y redes de contacto (lo que se
entiende como “cadena de valor”) desde los padrinos hacia los emprendedores, promoviendo asi no solo el
acceso a recursos financieros, sino también el fortalecimiento de capacidades, el acompafiamiento estratégico

y la inclusidn social y econdmica de sectores vulnerables.

Los “padrinos” reciben periédicamente informes de evolucién y aparecen en la ndmina de la pagina web de la
empresa como colaboradores; sumado a que también son invitados a formar parte de actividades y eventos
para tomar contacto con la realidad de las familias y dimensionan la importancia de su aporte.

A través de esta iniciativa, la empresa no solo diversifica sus fuentes de financiamiento, sino que también
refuerza su compromiso con el desarrollo sustentable, apostando a un modelo de economia solidaria que
vincula capital social, responsabilidad empresarial e impacto comunitario.

2.2 Entrevista a integrantes de la empresa

s alumnos lograron realizar entrevistas de tipo cualitativas profundas y estructuradas (pero con la posibilidad de
ibilidad ante el rumbo de las charlas) a personas que poseen un conocimiento y experiencia especializada sobre
ofinanzas realizadas en varias oportunidades al gerente comercial regional, al presidente, y a parte del
onal de la empresa. Estas entrevistas contaban con preguntas abiertas sobre los inicios de la empresa, su
ionamiento, misidn y visidn actual, y perspectiva a futuro; entre otros.
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Esta técnica permite comprender las microfinanzas en un contexto real y local, vivenciando las interacciones y los
procesos dentro de la empresa que perciben los actores principales de ella.

Seguidamente se presentan los temas abordados tanto con el gerente comercial regional, Sr. Nino Iporre como
con el presidente de la empresa, Sr. Herberto Olmos.

Figura N°

Figura N° 7: Imagenes de entrevistas en la empresa OMLA S.A.
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Figura N° 8: Imagenes de entrevistas en la empresa OMLA S.A.

Principales temas abordados con el gerente comercial regional:

° Presentacion de la empresa: a qué se dedica, cual es su visién y misién, cémo estd organizada a nivel
nacional y local, y sus proyecciones.

° Entrega del documento “Presentacién Institucional Oportunidad Microfinanciera Latinoamericana
OMLA S.A.” (Anexo N°1).

° Presentacion de los alumnos: nombre, edad, carrera, afio de la carrera e intereses

o Simulacién de entrevista de trabajo a los alumnos

° Invitacion a presentar su CV para por si les interesa trabajar en la empresa a futuro o si requieren un
microcrédito

o Planteo de un caso practico de pedido de préstamo con devolucidn de intereses mas capital

° Planteo de un caso de solicitud de préstamo: antigliedad del negocio o emprendimiento, analisis de

veraz (en caso de estarlo analizarlo, se le puede dar un crédito dependiendo el porqué esta en el veraz crédito
solidario), analisis de patrimonio, facturacién promedio, situacién familiar. En caso de estar en el veraz se le

puede dar crédito solo de manera solidaria.

. Las microfinanzas se adaptan a la capacidad de pago de cada cliente: analisis de capacidad y de
ingresos

. Planteo a los alumnos las microfinanzas y la inclusidn financiera en épocas de avance tecnoldgico

o Planteo del concepto de riesgo en la empresa desde la visidn cuantitativa y cualitativa

. Realizacion del Taller de Evaluacion donde se trabajaron con los alumnos distintos temas y cémo los
aborda la empresa:

o Evaluacion econdmica: capacidad de pago, voluntad de paso, endeudamiento, garantia (depende del
monto)

o Visita in situ

o Entrevista: capacidad, voluntad (subjetivo), endeudamiento, garantia

o Estados financieros: balance, estado de resultados, flujo de caja, indicadores

o Anélisis crediticio: 40% capacidad, 20% endeudamiento, 40% voluntad

o Balance: en este caso el balance de la empresa es el Familiar

©) Inventario: unidades mds importantes, unidades de cada articulo, costo de cada unidad, determinar

valor del inventario, resto del inventario (global), definir qué porcentaje del negocio se estd evaluando

Armado de activo y pasivo: empresa y familia
Patrimonio (en las microfinanzas): determina el tipo de cliente que es; si hubo crecimiento o reinvierte

Método de ventas (depende de la microempresa)

14
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L] Método de produccién

" Método de inventario

o Ejemplo: casos agricolas

o Gastos de la empresa

° Realizacion del Taller de Asignacidn de créditos en el sistema informatico de la empresa donde con los

alumnos pudimos ver casos reales de clientes y donde se abordaron temas como:

o Los 21 distintos productos que ofrece la empresa

o Tipos de clientes segiin mora y antigtiedad (férmula): ABCDE

o Amortizacion: francés, aleman, personalizado (de la empresa)

o Tasa de interés: 80% - 240%

o Tasa de rentabilidad (no de interés): Objetivo 226%

o Muestra del sistema de crédito, modificando periodos y tasas

Principales temas abordados con el presidente:

° Motivaciones personales de porqué continua en microfinanzas

. Inicios de la empresa, los antecedentes en Bolivia en el Banco Sol (Banco Solidario)

° Reto de Argentina: porqué no habia funcionado como en otros paises

2.3 Entrevista a clientes de la empresa y visita en campo

Otra de las actividades fue la realizacién de entrevistas a clientes de la empresa. Esto obviamente fue gracias
a la posibilidad que nos brindé el gerente comercial regional y que por motivos de confidencialidad y resguardo
no se pudo retratar mediante fotografias o filmaciones y que fueron os mismos alumnos quienes la realizaron.
De acuerdo a las entrevistas realizadas a algunos de los clientes, estos afirman la efectividad de los
microcréditos para la adquisicién constante de capital de trabajo y la materia prima, ya que la mayoria de los
clientes se dedican a la compra venta al por mayor y por menor, y capital inmovilizado, las maquinarias,
permitiéndole a los clientes de iniciar su negocio con compras de maquinarias y herramientas usadas a lograr

comprarlas nuevas y con mejor calidad.

A continuacién, se presentan extractos de algunas entrevistas realizadas a clientes de la empresa a fin de
conocer la visién que tienen y su relacién con la misma:

Cliente 1: Su emprendimiento crecié exponencialmente post pandemia logrando tener tres carros de venta de
frutas y verduras, con un crecimiento a nivel comercial y personal empoderdndose como gran empresaria
aprovechando las oportunidades que le ofrecid la empresa. Cumplié su objetivo de comprar una casa para vivir
junto a su familia.

Cliente 2: Ha iniciado su historial de trabajo con montos pequefios para trabajar en la extraccion de sal en las
Salinas. Después de cinco afios logrd su objetivo comprarse una retroexcavadora para realizar su trabajo en
mayor escala, mejorando asi su productividad.

Cliente 3: Una clienta y su marido, ella ama de casa y él de finquero desde el afio 2011, gracias a los créditos
mejoraron su medio de transporte, un carro para transportar mas cultivos. Hoy en dia compraron su terreno,
edificaron su vivienda mejorando su hogar para brindarle una mejor calidad de vida a sus hijos.

Cliente 4: Este caso es muy particular, se trata de una clienta que se dedica a vender empanadas a viajeros y
comerciantes, y tanto ella como sus hijos, participan de la produccién y comercializacién de los mismos.

- Trataron de acceder a créditos de la banca tradicional para comprar una casa para vivir mejor y tener un espacio

““adecuado para mantener su materia prima y produccién. No fue hasta que la empresa OMLA S.A. vio la

necesidad y aposté a la familia permitiéndole el cumplimiento de su objetivo, su vivienda propia con espacios
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adecuados para su produccion. La empresa la califica como uno de sus mejores clientes, pagando dos dias
antes del vencimiento de sus cuotas llegando a obtener la calificacidn de cliente “Tipo A”.

Cliente 5: Una cliente que empezd vendiendo masitas caseras y bizcochuelo solicité un crédito en el afo 2013
para comprar materia prima, luego siguid solicitando créditos para producir y vender empanadas caseras. Asi
fue creciendo en 2020 alcanzé su mayor logro, solicitd un crédito de gran envergadura y abrié una carniceria
que hasta el dia de hoy mantiene, con clientes fieles a su comercio. Este hecho le cambid la calidad de vida y

la de su familia.

Cliente 6: Uno de los hijos menores de una sefiora que vende pan se acercé a la empresa a solicitar un crédito
para comprar una bicicleta justificando su necesidad para ayudar a su madre a vender los panes y con las
ganancias pagar el crédito. Era algo imposible ya que por la edad y falta de datos no se podia otorgar un crédito.
La empresa conmovida por la historia decidié ayudarlo si su madre lo autorizaba, pidiéndole como requisitos
que la compra de la bicicleta sea realmente para el fin que lo solicito, el pago del crédito, llevar el boletin de
calificaciones con todas las materias aprobadas y si cumplia con todo le iba a dar una sorpresa (la devolucién
de todo lo abonado). Cumplié con todos los requerimientos en las fechas programadas y al finalizar el plazo se
le devolvié todo el dinero aportado en calidad de cuotas. Hoy en dia tiene su propia panaderia y hace entrega
a varias panaderias de Capital. Si bien no es un caso donde hubo rentabilidad siendo mas una donacién de
parte del gerente y asesores, demuestra que los microcréditos son una verdadera oportunidad para las
personas de bajos recursos que no cuentan con acceso a créditos tradicionales.

Cliente 7: Este cliente nos cuenta que se dedica a la carpinteria hace mas de 10 afios y que hace 6 afios conocio
la empresa. Desde ese momento siempre solicitd créditos para la compra de materia prima fuera de la
provincia ya que conseguia a un mejor precio y eso le permitia ser competitivo en costos con otras carpinterias.
Destaca la empresa como impulsora, confiable y sobre todo acompafiante ya que siempre que él necesitaba
stockearse de materia prima lo logré gracias a los créditos brindados por la empresa.

Asi como muchos otros clientes afirman que los microcréditos que ofrece esta empresa tuvieron un impacto
mas que positivo en ellos, lograron cambiar su vida, mejorar sus negocios, sus hogares y brindar oportunidades
a sus hijos.

Cémo se ha visto, mas del 90% de la cartera de clientes ha solicitado mas de un crédito en la empresa, eso es
debido a la eficacia del seguimiento y comunicacién constante con sus clientes, punto destacado por sus
mismos clientes en las entrevistas realizadas.

También se destaca la evolucion en la calidad de vida de sus clientes, logrando, segtin sus relatos, el acceso a
una buena educacidn, alimentacion, salud y mejora en el hogar.

2.4 Analisis de la base de datos de clientes de la empresa

El gerente comercial regional nos suministré una base de datos de su cartera de clientes para que los alumnos
y los docentes realizdramos un andlisis con lineas de interés y plazos a cumplir, todo como ejercicio de
evaluacion que suele solicitarse a los profesionales en la empresa. Este informe realizado fue entregado tanto
al gerente como al presidente de la empresa. Los resultados obtenidos de este estudio de caso son variados y
a continuacién se presentan algunos resultados obtenidos y que fueron presentados a la empresa.

forme cuantitativo presentado
C

ﬁe\m base de clientes facilitada de la Agencia Salta, se observa que la mayor cantidad de clientes se encuentran
en‘fgy iudad de Salta y Gral. Gliemes, abarcando el 80,84% del total de la cartera de clientes.
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Figura N° 10: Distribucién por sexo. Agencia de Salta Capital. OMLA S.A. Ao 2024

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

De estos clientes un poco mas del 90% de los clientes son del sexo femenino creando una competencia

diferenciada a los microcréditos que otorgan instituciones enfocadas en el sector femenino en la provincia.

Alta mora

Baja Mora
Aceptable
98,07%

Figura N° 11: Mora de los clientes. Provincia de Salta. OMLA S.A. Ao 2024

Fuente: Elaboracién propia con datos suministrados por la empresa
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Figura N° 12: Mora de los clientes. Agencia de Salta Capital. OMLA S.A. Aiio 2024

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

La informacién analizada permite observar una gestion tanto a nivel provincial como en la Agencia de Salta
Capital donde, en ambas, menos del 3% de los clientes tuvieron alta mora (mayor a 90 dias) a lo largo del plazo
del crédito obtenido, mostrando una eficacia en el seguimiento y constante contacto con los clientes para
obtener una tasa de mora de solo 1,1% en el primer semestre del 2025.

Este punto es destacable por los clientes mostrando una conformidad sobre los seguimientos y constantes
comunicaciones que tienen los asesores con los clientes creando un vinculo mas alld de lo econémico.
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2000000 -+ e f A - - - — .
|
1506000 | 31.:294.000 ]
/\ / \ $11.100.000 & 4 554 50
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500000 $656:550 L /\s\so 000
s 377.833 $ 158.000
$ 244.400 $315.000 5234 550  $262.164 $197.13
AGUAS  ATOCHA CAMPG CAMPC CERRLLOS EL BORDO EL CARRIL GENERAL A A LASLLETA PAMPA  ROSARIO ROSARIO  SALTA SAN  VAQUEROS VILLA LOS
CALIENTES SANTO GUEMES CALDERA C‘NAGAY BLANCA DELA DELERMA AGUSTH ALAMDA
alores .?A"EL o

Figura N° 13: Crédito promedio por localidad. Provincia de Salta. OMLA S.A. Ao 2024

Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

Como podemos observar en la figura N° 13, en el afio 2024 las localidades con mayor promedio de créditos en
valores monetarios se localizaron en El Bordo y en Atocha, luego siguen las localidades de La Silleta y Rosario
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Figura N° 14: Créditos por sectores econémicos. Provincia de Salta. OMLA S.A. Aio 2024
Fuente: Elaboracion propia con datos suministrados por la empresa

Es crucial tener en cuenta que el mayor porcentaje de clientes se concentran en el sector “venta al por mayor
y menor” e “industria manufacturera”, pero de acuerdo a relatos de integrantes de la empresa actualmente se
estan enfocando en posibles clientes del sector agricola-ganadera, por ser sectores en crecimiento en la

provincia de Salta y el interés de captarlos como clientes a futuro.

3. Presentacién en las JICES
Participamos en las 5tas Jornadas en Investigacidn en Ciencias Econdmicas de la Facultad de Ciencias Econdmicas,

Juridicas y Sociales.

Parte del equipo de estudiantes elabord y presentd una ponencia titulada “Microcréditos en Salta. Estudio sobre
una institucién microfinanciera privada local” en donde pudimos contar la experiencia de conocer una empresa
microfinanciera, poder escuchar las perspectivas del gerente comercial regional y el presidente de la empresa
OMLA S.A. como asi también conocer su personal y clientes. También en esta ponencia presentamos resultados
del anélisis realizado con un extracto de la cartera de clientes facilitado por la empresa, mostrando los resultados

tanto cuantitativos como cualitativos hallados.
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Figura N° 15: Imagen de presentacion de ponencia en JICES
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Figura N° 16: Programa de ponencias en JICES

4, Presentacion en la Feria Extensionista

Participamos en la elaboracion del péster para la Il Feria Extensionista mostrando los avances del proyecto.
Durante la jornada de la Feria los alumnos integrantes del mismo contaron a la comunidad (autoridades, docentes
y alumnos) su experiencia con el proyecto, su experiencia con la empresa y los resultados obtenidos, pudiendo
contrastar lo que estudiamos en teoria y lo que se vivencia en el dmbito laboral.

7 Alontos Estrstigicasc Una wsperience ds
Unveriided-Empresa. o
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Figura N° 18: Imagen del poster presentado en la Il Feria Extensionista

Conclusiones

Para finalizar y a modo de conclusidn, este proyecto nos ha embarcado en un efectivo contacto entre lo que sucede
en la academia y lo que se vivencia en la cotidianidad profesional en el ambito de las microfinanzas. Y esto no solo
para docentes, sino también para alumnos de la carrera de licenciatura en administracion, y de acuerdo a lo
relatado por integrantes de la empresa también fue una experiencia grata para ellos.

De los principales resultados obtenidos encontramos:

',

N

Se logré entablar una estrecha relacién con personal y personal jerarquico de la empresa, con vistas a
continuar realizando actividades de extensién y académicas a mediano plazo.

Interés por parte de la empresa de que alumnos de la Facultad conozcan la empresa, permitiendo que
vivencien puertas adentro el funcionamiento de una empresa microfinanciera, y también a que alumnos
de nuestra Facultad sean posibles profesionales trabajando en la misma en un futuro. En varias
oportunidades el gerente comercial regional nos planted que las microfinanzas son una tematica que
pocos conocen y por lo tanto a la empresa suele costarle encontrar profesionales interesados y
capacitados en la misma y ve como oportunidad estas instancias.

Abordar las microfinanzas en Latinoamérica, los inicios de la empresa y su perspectiva a futuro en el
contexto econémico nacional.

Simulacién de entrevista de trabajo a los alumnos integrantes del proyecto por parte de la gerencia de la
empresa.

Conocer el funcionamiento interno de la empresa, el proceso completo de solicitud y asignacion de
créditos, su seguimiento y evaluacion.

Planteo de casos précticos de solicitud de préstamos.

Realizacion de talleres de evaluacion de clientes reales en la solicitud de préstamos.

Conocer los retos de las microfinanzas en momentos de avances tecnoldgicos.Entrevistar a clientes
pudiendo escuchar sus opiniones y experiencia con la empresa.

Vivenciar entrevistas entre los asesores y los clientes, tanto en las oficinas como en los lugares donde los
solicitantes de crédito tienen sus emprendimientos.

Empoderar a los alumnos dandoles participacion activa en distintas instancias como las 5tas Jornadas en
Investigacién en Ciencias Econdmicas (JICES) y en la Il Feria Extensionista, ambas organizadas por la
Facultad de Ciencias Econdmicas, Juridicas y Sociales; donde en primera persona tuvieron la oportunidad
de contar y mostrar el trabajo realizado y la experiencia vivida.
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1. MICROFINANZAS EN ARGENTINA

El concepto de “microempresa”, en la Argentina
ha tenido un peso histérico de menor
relevancia al de otros paises de la regidn. Ello se
explica principalmente porgue la Argentina
mantuvo niveles cercanos al pleno empleo. Sin
embargo, en los ultimos afos el desempleo
registrd  cifras  superiores. Esta situacion
conllevd al empleo informal y la autogestién de
microempresas familiares, tanto de ciudadanos
argentinos como de nuevos inmigrantes.

Las microfinanzas en Argentina proveen una
herramienta de inclusion para miles de familias
auto-empleadas que han escogido crear
microempresas como medio de sustento
familiar. €l desenvolvimiento de este tipo de
empresas enfrenta  barreras  tributarias,
laborales, financieras y sociales que conduce a
la mayoria de ellas a operar en el sector
informal de la economia.

OMLA al brindar acceso dgil y oportuno a
microcréditos, se convierte en un motor de
oportunidades para miles de emprendedores
actualmente marginados del sistema financiero
tradicional. Si bien el acceso a microcréditos no
es una panacea, con seguridad ello aporta hacia
la igualdad de oportunidades, o que permite
una mayor equidad social. Asi OMLA se
convierte en un catalizador que aporta a
mejorar la calidad de vida de sus clientes y de |2
comunidad en general.

Actualmente la oferta de microcréditos cubre
solamente el 8% del mercado potencial

estimado en dos millones de microempresas. La
demanda insatisfecha es enorme. Se estima que
el 36% de la demanda insatisfecha radica en la
provincia de Buenos Aires, 12% en la provincia
de Salta, 11% en la provincia de Jujuy, 8% en la
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industria Microfinanciera. Segliin RADIM® las
entidades de mayor relevancia son 38, de las
cuales 2 son sociedades andnimas y 36
organizaciones sin fines de lucro. La carterz y
anumerc de clientes es aln incipiente. La oferta
de servicios se concentra en microcrédites vy
geograficamente en torno  al area
metropolitana de Buenos Aires,

£l escaso éxito de las microfinanzas en fa
Argentina es un reto y oportunidad para OMLA.
Su experiencia operativa y conocimiento del
mercado argentino, la convierten en une
entidad con-sélidas ventajas competitivas para
triunfar en el medio y a la ver aportar
significativamente al desarrollo de la industria.

2. Microfinanzas Académicas en
Argentina

Se puede observar que el desarrollo académico
de las microfinanzas en Argentina también ha
tenido un aumento de publicaciones a partir de
los afios 2003 y 2004, pero a diferencia de!
contexto internacional, a partir de 2011 o 2012
ha cesado el interés en dicho &mbito de
estudio. A su vez, en comparacion con lz
cantidad de articules académicos, se ha
encontrado gran diversidad de libros, a
diferencia de lo que se identifica para la revision
internacional en la que la gran mayoria de los
resultados en las bases son articulos
académicos. En cuanto a los autores de los
libros citados se observa que Bekerman,
Grandes y Tapella realizan también articulos
académicos publicados en las revistas de las
bases consutladas. A su vez, durante estcs anos
tuvo lugar el auge internacional por conocer y
analizar mercados microfinancieres en Iz
regidn. Se financiaron estudios en Argentina por
organismos ccmo el Programa de Naciones
Unidas para el Desarrollo, el Banco
Interamericano de Desarrollo o la Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe.

' Red de Instituciones de Microcrédito, Mapeo de

Instizuciones cde Micrccrédite de Argentina- clciembre
2011, Séptima Edicidn, wwuw reddemicrocrecito.org
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Libros de Microfinanzas o Microcréditos en
Argentina y su disponibilidad en Bibliotecas
Nacionales

1 Gulli, H (1999) Microfinanzas Y Pobreza: Son
Vélidas Llas ldeas Preconcebidas. Unidad Oe
Microempresa, Departamento de Desarrollo
Sostenible, Banco Interamericano De
Desarrollo, Washington, D.C. Biblioteca de la
Universidad de San Andrés

2 Bekerman, M. y Ozomek, S. (2003)
Microcréditos para sectores de bajos recursos
en la Argentina: la experiencia del proyecto
avanzar. Instituto de Investigaciones
Econdmicas, Universidad de Buenos Aires.
Biblioteca de la Universidad de Buenos Aires;
Biblioteca de la Universidad Nacional de
Rosario; Biblioteca de la Universidad de
Belgrano; Biblioteca de la Universidad Nacional
del Sur

3 Palomino, H.; Schvarzer, J.; Salvatore, N.
(2003} La debilidad de las microfinanzas en la
Argentina: entre las restricciones del sistema
financiero y conducta de los pobres. Centro de
Estudios de la Situacién y Perspectivas de la
Argentina. Universidad de Buenos Aires.
Biblicteca de la Universidad de Buenos Aires;
Biblioteca de la Universidad de San Andrés

4 Bekerman, M. (2004}). Microcrédito: una
estrategia contra la exclusién. Edicién: Norma
ediciones. Buenos Aires, 2004. Biblioteca de la
Universidad de Buencs Aires; Biblioteca de la
Universidad de San Andrés

5 Bercovich, N. (2004). € microcrédito como
componente de una politica de desarrollo local:
el caso del Centro de Apoyo a la Microempresa
{CAM) en la ciudad de Buenos Aires. Comisién
Econdmica para América Latina y el Caribe.
Santiago de Chile: CEPAL, 2004 Biblioteca de la
Universidad Nacional de La Plata; Biblioteca de
la Universidad Nacional del Sur

6 BID (2004). Macro impacto con micro dinero:
25 aflos de apoyo a la micrcempresa. Banco
Interamericano de Desarrollo, Washington D.C.
Biblioteca de la Universidad de San Andrés

7 Fondo de Capital Social (2004). Microfinanzas
ctoriales: evaluacién ambiental y de
Itados de las operaciones de financiamiento
equefios productores. Fondo de Capital
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Social, Buenos Aires. Biblioteca de Ia
Universidad de Buencs Aires

8 Gutiérrez, A. (2004) Microfinanzas rurzles:
experiencias y lecciones para América Latina.
CEPAL. Serie Financiamiento del Desarrollo,
issue 220. Biblioteca de la Universidad Nacional
de Rosario; Biblioteca de la Universidad de San
Andrés

9 Raboy J.L. y Menendez M.1. (2005) Volver al
trabajo en la Argentina: ¢cémo generar trabajo
decente para todos ya. Trabajando, 12 edicion,
Buenos Aires. Biblioteca de [a Universidad
Nacional de Rosario

10 Sabaté, AM.F.; Muioz, R.; Ozomek, S. (2005)
Finanzas y economfa social: modalidades en e!
manejo de los recursos solidarios. Altamira,
Buenos Aires. Biblicteca de la Universidad de
Buenos Aires

11 Foschiatto, P. y Stumpo, G. {2006} Politicas
municipales de microcrédito: un instrumento
para la dinamizacién de los sistemas
productivos locales. Comision Econdmica para
Ameérica Latina y el Caribe, Issue 89, Santiago de
Chile. Biblioteca de la Universidad de Buenos
Aires; Biblioteca de la Universidad de San
Andrés; Biblioteca  Universidad  Austral;
Biblioteca de la Universidad Nacional del Sur

12 PNUD (2006) Microfinanzas en la Argentina,
Bekerman, M.; Rodriguez, S.; Ozomek, S;
Iglesias, F. [coords.] Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo, Buencs Aires.
Biblioteca de la Universidad de Buenos Aires;
Biblioteca de la Universidad de Belgrano

13 Jaeger, M. {2007) Fondos rotativos: una
herramienta para la lucha contra |2
desertificacién y la pobreza en la Argentina.
Agencia Alemana de Cooperacién Técnica,
Buenos Aires. Biblioteca de la Universidad
Catdlica Argentina

14 Agiiero, J.0. (2008) Globalizacidn, finanzas
sociales y microfinanzas. Dunken, Buenos Aires.
Biblioteca Nacional Mariano Moreno; Biblioteca
de la Universidad Nacional de Misiones

15 PNUD (2008) Guia para la gestién de
microcréditos: herramientas para el
fortalecimiento de instituciones locales.
Programa Naciones Unidas para el Desarrollo,
Buenos Aires. Biblioteca de la Universidad
Nacional de Rosario
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16 Renaud, J.; Iglesias, M.F. (2008} El impacto
social de las microfinanzas: el caso de Avanzar.
Universidad de Buenos Aires. Facultad de
Ciencias Econémicas. Centro de Estudios de la
Estructura Econdmica, Buenos Aires. Biblioteca
de la Universidad de Buenos Aires; Biblioteca de
la Universidad de Belgrano

17 Redriguez Bilella, P. y Tapella, E. (2008)
Transformaciones glcbales y  territorios:
desarrcllo rural en Argentina: experiencias y
aprendizajes. Editorial Le Colmena, San Juan.
Biblioteca de la Universidad Nacional del Sur

18 Galli, C. (2009). Impacto de los programas
sociales en el medio rural: el caso del Plan de
Inclusion Social en San Luis, Argentina. INTA,
Instituto Nacicnal de Tecnologfa Agropecuaria,
Buenos Aires. Biblioteca central Universidad
Catdlica Argentina

19 Larrain P.C. {2009) ¢Existe un modelo de
microfinanzas en América Latina? CEPAL. Serie
Financiamiento del Desarrollo, Issue 220.
Biblioteca de Iz Universidad de San Andrés

20 Pescarmona, M. (2009). Grameen: una
experiencia  argentina en  microfinanzas.
Editorial Argenta, Buenos Aires. Biblioteca
Nacional Mariano Moreno; Biblioteca de la
Universidad de San Andrés

21 Carbonetto Kdlin, S. (2010) Eccnomia social:
teoria practica. Siglo XXI, Centro de Estudics
Sociceconomicos y Sindicales, Buenos Aires.
Biblioteca de la Universidad de Buenaos Aires

22 Carvallo, P., y Pineda Salazar, R. (2010j. El
futuro de las microfinanzas en América Latina:
Algunos elementos para el debate a la luz de las
transformaciones experimentadas. CEPAL. Serie
Financiamiento del Desarrollo, Issue 235.
Biblioteca de la Universidad de San Andrés

23 Ginés Vilar, M., y Ferrer Riguelme, J. (2010).
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3. ANTECEDENTES

OMLA (Oportunidad Microfinanciera
Latinoamericana) es una PYME argentina
especializada en microfinanzas, que se
establece con el KNOW HOW de personas con
amplia experiencia en las microfinanzas
bolivianas vy latinoamericanas, es asi que
representa la continuacion de fa vision de sus
fundadores quienes el aflo 2008 decidieron
transmitir a Argentina su experiencia exitosa de
mds de 25 afios.’

? Los accionistas de OMLA se desempefiaron como
ejecutives principales en el Fondo Financiero Privado
PROCEM en Bolivia (www.prademffp.com), Institucion
reguiada por la Autoridad de Supervision del Sistems
Financlero boliviano y referente mundial en microfinznzas.
Durante su gestidn, PRODENM alcanzd 2,200 funcionarics
para atender a mas ce 600 mil clientes, I3 cartera de
microcréditos para alcanzé USD 500 millones y sus
cepésitos del pablico a USD 525 millones. Ademas, situ
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A septiembre 2022, OMLA ha desembolsado
més de 1,600 millones de pesos en mds de
49.000 préstamos. Actualmente, OMLA tiene
2,600 clientes con una cartera superior 2 166
millones de pesos, siendo el crédito promedio
de 64,168 pesos. La mora mayor a un dia es del
2.5% vy la cartera en mora maycr a 30 dias del
1.6%, indicadores que demuestran la calidad de
la cartera.

El crecimiento de cartera muestra una
tendencia positiva.
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Figura 1. - Carzera Activa {ARS)

El comportamiento también es creciente,
aungue en las Ultimas gestiones se centralizd en
clientes antiguos debido a su creciente
demanda generada por la inflacidn,

Qiantes Activin
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Figura 2. - Clientes Activos

£l comportamiento de la mora {tanto mayor a

un dia como mayor a 30 dias) muestra una

‘;:el'sfg‘ institucién en una posicién privilegiaca dentro cel

sistema  financiero  boliviano,  revolucicnado  las
captaciones en areas rurales y urbanas ce Bolivia.

setunidad Microfinanciere Latinoamericonc OMLA
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gestién de riesgo eficiente, como se visualiza en
la Fig. 3 “Porcentaje Mora Mayor a un dia".

NCertwrewn Movay Wors Veyor 2 S0 dn
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Figura 3. - Porcentaje de Mora Mayor a Un Dia

Adicionalmente la confianza en la evolucidn de
la empresa se demuestra 3 través del
financiamiento otorgado por entidades publicas
y privadas incluyendo FONCAP, Banco Ciudad,
Banco Galicia, Banco Patagonia, Banco Mas
Ventas, UNICRED, Soluciones  Rurales,
Sumatoria, GLOBAL TRADER, ALTERFIN, ADA
Luxemburgo, LOCFUND vy OIKOCREDIT. El
financiamiento ctorgado por cada una de estas
entidades fue aprobado después de realizar un
andlisis exhaustivo del desempedio financiero y
comercial de OMLA S.A,

OMLA S.A. promueve la transparencia de sus
operaciones y pese g no ser una entidad
regulada, su autorregulacidn es muy estricta,
reportando informacién @ verias entidades

" relacionadas con microfinanzas y realizando

calificaciones de riesgo con SPA’, PLANET
RATING, MICRORATE, UNTREF y FICH RATING.

4. Organigrama Institucional

El crecimiente comercial y la calidad de Ia
cartera se soportan en una estructura
organizacional descentralizada en agencias,
pero ¢on estricta supervisidén y contrel central
tal como se expresa en la siguiente figura:

? Social Performance Audit Analysis Advisory es una
consuitora de desempefc sccial en microfinanias que
presta servicios de auditoriz. vaww.socialperiormance.net
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5. Filosofia Empresarial

La institucidn nacid con una vision y mision bien
definida y que se la aplicéd a lo largo de toda la
vida institucional. La vision consiste en:
“Fortalecer el desarrollc de la Argentina
creando igualdad de oportunidades para
familias con actitud emprendedora” y la misién
en: “Otorgar servicios financieros innovadores y
de alta calidad, alcanzando un éptimo balance
entre la satisfaccién de clientes, empleados y
accionistas”.

£l alcance de Mision y Vision se basa en cuatro
pilares fundamentales:

i} Metodologia Microfinanciera sélida.

il} Cultura institucional orientada hacia la
calidad total.

iit) Cultura comercial orientada hacia el cliente.
iv) Gestidén institucional descentralizada vy
horizontal.

En lo referente a Iz gestién, OMLA contempla su
consolidacion institucional a través de transitar
por tres etapas estratégicas.

Esquematicamente se presenta la estrategia en
el Cuadro 3 “tstrategia Corporativa OMLA S.A”.

MLA
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Cuadro 3.- Estrategia Corporativa 0.'.LA SA,

6. Filosofia Comercial

La poblacién objetivo es la micro empresa sin
acceso a servicios financiercs, sin garantia real,
pero con capacidad de pago. A esta poblacion
OMLA otorga préstamos para capital de
operacicnes e inversiones para en los rubros de
produccidn, comercio, servicios, transporte y
agropecuaria.

los créditos otorgados son de libre
disponibilidad y “a medida” de las Unidades
Familiares de acuerdo a su capacidad de pago.
El plazo promedio es de 6 meses y la frecuencia
de pago puede ser semanal, quincenal, mensual
y en ciertcs casos, como en la agriculturg,
personalizadas (a medida).

La politica de crédito implementada en OMLA
se hasa en conocer al cliente, su entorno y su
familia. Este contacto directo entre cliente y
asesor es un factor muy importante en la
generacion de cartera de calidad, logrando un
equilibrio entre rentabilidad vy riesgo.

OMLA a través de sus diferentes productos
crediticios segmenta el mercado de
microfinanzas entre microcréditos y créditos a
pequefias empresas. Los  microcréditos,
destinadcs a capital de operacidn, ascienden
hasta ARS 60.000. Los créditos Pyme, por
montos mayores sen para capital de inversion.
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La agilidad en la evaluacién y desembolso
caracteriza 8 ambos segmentos. La evaluacién
econémica, donde la capacidad de pago es la
variable principal, es estricta en ambos
segmentos, aunque mas profunda para clientes
PYME.

El control de la calidad demanda un estricto
seguimiento a las operaciones que caen en
mora. Asimismo, y con la finalidad de prever
probables pérdidas - por incumplimiento de
pagos, se establecen dos tipos de previsiones,
especificas y genéricas.

La prevision genérica se calcula como monto
fijo correspondiente al 3% de la cartera activa
total. Las previsiones especificas se aplican a
cada operacidn de manera individual segun sus
dias de atraso, como se estipula en el Cuadro 1
“Clasificacién Previsiones Especificas”.

2 TR  MiRCBER el
A Vigentes Sin atraso
A Normales Delasdiay
8 Predlemas potenciales De & a 30 dias
o] Oeficlentes Do 31560 dias
F Ducoses De G613 20 dias
=B frretuperanies Mis da 91 dias

Cuadro 1. - Clasificacion Previsiones Especificas

En términos generales la politica crediticia de
OMLA se basa en una filosofia de prudencia y
cautela, evitando presiones externas gque
impliquen asumir un alto riesgo. Gracias a la
aplicacién de esta filosofia se alcanzaron las
metas institucionales planteadas en estos aflos
de operacién.

7. Filosofia Financiera

El principal postulado de la filosofia financiera
es lograr la AUTOSUFICIENCIA de gastos, es
decir alcanzar un nivel de ingresos que permita
cubrir todos los costos. A través de esa auto-
suficiencia se lograréd que OMLA permanezca en
el tiempo.

os-aspectos principales son: i) tasas de interés
de.-mercado; if) reinversion de utilidades; i)
eficlerte  apalancamiento  de  pasivos-

NONIO; iv) alta calidad de los activos.
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Tosos de interés: Para alcanzar la auto-
suficiencia, es necesario que la institucion no
dependa de aportes, donaciones ni subsidios.
Por tanto, nuestra finalidad es conseguir
pasivos a tasas de mercado y colocarlos en
nuestra cartera de créditos a tasas de mercado
mas un margen que permita cubrir el 1005 de
los costos de personal, operativos vy
administrativos.

Patrimonio y reinversion de utilidodes: Los
accionistas de OMLA son persenas fisicas
comprometidas con el desarrolio del sector
micro  empresarial y  con la industria
Microfinanciera del pais. £l comportamiento del
patrimonio se ve en la Fig. 5 “Evolucién del
Patrimonio”. El aumento del patrimonio
proviene de aportes de capital de los
accionistas, capitalizacién de pasives vy
reinversion de utilidades.

Figura 5. ~ Evolucién del Patrimenio (ARS)

Apalancamiento pasivos-patrimonio: El
comportamiento  del pasive muestra  la
habilidad de OMLA de conseguir recursos para
la cartera de crédites. A la fecha los
financiadores proveen recursos pasivos por un
total de 146 millones de pesos argentinos.

Figura 6. — Evolucion de Pasivos (ARS)
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Opcriunicod Microfinanciers Latincomericena OMLA
Colidad de joa Activos: La eveluciéon de activos
esta asociada principalmente por la cartera de
préstamos y por inversiones en herramientas de
liquidez de corto plazo. La calidad de fa cartera
es una de las fortalezas de OMLA ya que sus
indices de mora mayor a un dia siempre han
sido muy bajos y muy por debajc de las
industrias bancaria y otros competidores en
microfinanzas.

5 UNIVERSIDAD PR
es NACIONAL R

fFigura 7. - Evolucién de Actives {ARS)

8. VENTAJAS COMPETITIVAS

OMLA se ha convertido en una de las empresas
lideres del mercado micro financiero argentino.
Ello se debe a que ha consolidado ventajas
competitivas entre las que se puede resaltar: i)
Experiencia en micrefinanzas; i) Conocimiento
del mercado objetivo; iii) Procesos y sistemas
de informacidn; iv) Cultura institucional
especializada para el segmento  del
emprendedor.

Experiencia en Microfincnzas: ONLA tiene come
principal fortaleza sus recursos humanos. El
personal estratégico, tdcticoe y operativo cuenta
con experiencia de mds de 20 afios en la gestion
y operacion de importantes entidades de
microfinanzas en América Latina.

Esta experiencia y conocimiento se transfiere

permanentemente a Gerentes de Agencia y

Otra.\ventaja competitiva importante es el
conocimiento del mercado objetivo, tanto de la

o
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trabajo de campo en mercados urbanos vy
rurales de Capital Federal, asf como en los de la
provincia de Buenos Aires durante los Gltimos
afios.

Conocimiento  del mercado  objetivo:  El
conocimiento de la idiosincrasia de los actores
del mercado, es decir, el comportamiento de las
Unidades Econdmicas Familiares que tienen
emprendimientos, asl como de la dindmice
comercial de fa micrcempresa argentina,
constituye otra ventaja competitiva valiosa.

Procesos y  sistemas de  Informaocicn:
Implementacion de procesos y sistemas de
informacién anélogos a aquellos adoptados por
entidades reguladas en otros paises, coadyuvan
enormemente hacia una gestidn sdlida vy
transparente.

Cultura Institucional Especiclizado: La filosofia
de OMLA se centra en aplicar en forma
permanente una cultura de calidad total hacia
clientes externos, clientes internos y hacia uno
mismo. Esta filosofia se la expone en el Cuadro

4 “Cultura Institucional”. En el cuadro se
observa la interrelacion de los wvalores vy
principios,  ética, trabajo en  eguipo,
capacitacién, comunicacion  transparente,

autorrealizacion, responsabilidad y compromisc
en alcanzar los objetivos trazados.
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Cuadro 4.- Cultura Institucional

9. ADMINISTRACION DE RIESGOS

Se identificaron los riesgos principales para
OMLA Asimismo se indica las acciones y
estrategias que la institucidn adoptard para
mitigar los mismos.

Riesgo de crédito: Considera la faita de pago por
parte de los prestatarios. El principal factor para
minimizar este riesgo consiste en la aplicacién
estricta de las normas institucionales.
Adicionalmente, y siguiendo una politica
prudente, OMLA genera previsiones por
incobrabilidad equivalente al 100% de la cartera
en mora.

iesgo de Mercado: Constituido por cambios
potenciales en el entorno que puedan afectar la
posicidon  de OMLA en el mercado
microfinanciero. Las principales variables son:
i) tasa de interés
ii) tipo de cambio
iii) Inflacidn

A enfrentard con éxito medidas negativas
ja las tasas activas de interés ofreciendo
ctos competitivos y de alta demanda,
entando el volumen de su cartera,
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mejorando su eficiencia operativa, y ampliando
sus fuentes de ingresos.

Para minimizar el riesgo de incrementos en el
tipo de cambio, OMLA logré que tedos sus
pasivos sean en moneda local.

OMLA enfrenta los efectos nocivos de la
inflacion, anticipandose ¥ adecuande
permanentemente las tasas activas de su
cartera. Al mismo tiempo ha minimizado los
costos operativos v de administracion para
reducir gastos.

De cualquier manera, la estrategia de OMLA es
desarrollar productos con valor agregade para
atraer nuevos clientes y fidelizar a los existente,
independientemente de politicas publicas.

Riesgo Operoativo: Considera efectcs negativos
por deficiencia en la gestion operative, en los
recursos humanos, en los sistemas informaticos
o en el calce de plazos. Para reducir este riesgo,
OMLA capacita permanentemente &l personal v
asl generar funcionarios con experiencia en
control y auditoria. Otra parte consiste en
fortalecer el sisterma informdtico. OMLA
permanentemente realiza actualizacionss vy
mejoras a su plataforma especializada en
microfinanzas, misma que realiza el control de
la normativa vigente.

Riesgo de liquidez: €l componente principal de
este riesgo es no contar Con  recursos
financieros suficientes para satisfacer Iz
creciente demanda crediticia. OMLA mitiga este
riesgo al formar una canasta diversificada de
financiadores locales e internacionales.

II. ELIMPACTO DE OMLA

1. IMPACTO SOCIAL

En las localidades donde OMLA trabaja, existen
varias carencias para los emprendedores, ya
que no son prioridad de las politicas
gubernamentales.
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Podemos asegurar que la intervencion de OMLA
esta aportando a un “cambio cultural positive”
en los marginados de la argentina.

Nosotros que estamos en el dla a dfa con los
emprendedores vemos el profundo impacto
que causamos, pero es dificil describir en un
texto todo lo que podemos percibir con
nuestros sentidos.

Por lo cual contamos nuestro impacto resumido
en dos dreas: i) Que los clientes nos valoran y
sacan muchos ¢réditos con nosctros {tenemos
clientes con mas de 50 créditos);, y Iii0
Contdndoles lcs testimonios e historias de
nuestros clientes.

Nos encantaria contar todas las historias, pero
para ello necesitariamos paginas de paginas .....

La intervencion de OMLA en las microfinanzas,
argentinas tuvo un impacto economico y social
importante, ya que incorporé a miles de
personas que estaban marginadas por los
sistemas financieros formales y al mismo
tiempo mejord la calidad de vida de estas
familias.

OMILA es la entidad de microfinanzas con mayor
cobertura geogréfica en el pals llegando a zonas
urbanas y rurales de cuatro provincias.
Apoyamos las iniciativas de emprendedores de
Chaco, Saita, Jujuy y el Gran Buenos Aires.

La filosofia “anti paternalista” de OMLA crea un
impacto positivo mas alld del bienestar
economico. El reconocer y valorar los oficios,
conocimientos vy habilidades de  los
emprendedores, los empedera y genera
cambios de actitud en sus vidas.

2. NUESTROS CLIENTES

La mayoria de nuestros clientes son personas
que han criado a sus hijos a base de esfuerzoy

~—osacrificio, muchos no  han accedido a Ia
© . “elducacion, son humildes y su propdsito es dejar

a sushijos un futuro més inclusivo.
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Los servicios de OMLA van mas alld de unz
herramienta financiera, ya que mejora fa auto-
estima de nuestros clientes.

Cuando atendemos a nuestros clientes vemos
mads que un crédito, vemos sus capacidades, sus
suefios, sus necesidades, vemos a la persong, a
su familia. Tal como lo definié uno de nuestros
clientes: “OMLA puede ver lo invisible dentro lo
visible”; OMLA “cree, apoya y acompaiia.

La relacion entre cliente y OMLA, es un vinculo
humano gue se afianza y se sostiene en el
tiempo. El personal de OMLA se incorpora a las
familias de ‘los emprendedores, al punto de
generar tal cenfianza, que cruza la linea de lo
formal, esto es lo que nos destaca de otras
entidades.

3. TRES MIL HISTORIAS A CONTAR

Cada uno de los créditos que hemos
otorgado son para nosotros una experiencia
de vida, una historia de superacién v una
inspiracion para seguir adelante.

Podemos contar muchisimas historias
superadoras que muestran lo que es el
emprendedor argentino y el impacto que
causa OMLA en sus vidas.

Falcon Alejandra: Reside en el centro de
San Salvador de Jujuy: Su emprendimiento
crecié  exponencialmente post pandemia.
Cuenta con tres carros de verduras y frutas.
Alejandra s¢ cmpoderé como una gran
empresaria, siempre aprovechando las
oportunidades que le acerc6 OMLA. Se
encuentra trabajando para comprar su casa
tan sofiada para vivir junto a su familia.
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. Registro inicial para solicitud de crédito OMLA S.A. https://www.omla.com.ar/EVALUACION/

(C) O ml Q Quienes somos  Microcréditos  Informacion

fu oporfunidad

Registra tu evaluacion
Datos Personales

Ratos del Titular
Apellidos

Nombre

[ |

lDNI ]

Fecha de Nacimiento

dd/mm/aaaa (O

Celular

I |

Nacionalidad
l |

Estado Civil

—Please choose an option—

Numero personas Unidad Familiar

| |

Numero hijos dependientes

{ l

Nivel de Instruccién

—Please choose an option—

Recibe Subsidio?

—Please choose an option—

Datos del Negocio

Direccion

Entre calles

s ; l

Localidad

1§ L
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Barrio

| |
1

Teléfono Fijo

Actividad Principal

| |

Condicion IVA

—Please choose an option—

Experiencia en el negocio actual

}(aﬁos)

Sitiene empleados, cuantos?
| |
Actividad Secundaria (si la tiene)

| J

El negocio se encuentra en el domicilio?

—Please choose an option—

Necesitamos 2 contactos suyos que nos sirvan de referencia

~

Contacto 1
Nombre Completo

| |

Relacion

[ |

Direccion

Telefono

| )

Contacto 2

Nombre Completo
Relacion
Direccion

| |

Telefono




UNIVERSIDAD o bt FACULTAD DE
NACIONAL % Sl s B CS.ECONOMICAS.
DE SALTA JURIDICAS Y SOCIALES

—
co

EXPTE. N°: 6210/25

Necesitamos conocer su actividad, por favor complete toda la informacion

Efectivo Caja Chica?
—Please choose an option—

Trabaja con Bancos?
—Please choose an option—

Vende a Crédito?
-—Please choose an option—

Su negocio se dedica a la venta de productos terminados como ser: ropa, regeleria, juguetes, bazar, leche, dulces, aimacenes en general, etc?.
—Please choose an option—

Cuanto tiene invertido en maquinarias en tu emprendimiento?

‘ |

|

Tiene Vehiculo?
—Please choose an option—

Tiene Inmueble?

~Please choose an option—

Dénde?

J

Queé precio tiene?

i Sl i R RN,

|
............... =}

Posee otro bien?

—Please choose an option—

Tene deudas con bancos, financieras o entidades de prestamos?

—Please choose an option—

Tiene tarjeta de crédito?

—Please choose an option—

Nos gustaria conocer sus ventas, por favor completar la siguiente informacion

Venta Minima por dia

L e

Venta Méxima por dia

T

Venta Promedio por dia

Cdmo repone mercaderia?

—Please choose an option—
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EXPTE. N°: 6210/25

Qué monto repone?

Dias de Venta
O Lunes O Martes O Miércoles O Jueves O Viernes O Sabado O Domingo

Describa los 5 productos que mds vende

Producto 1

r
|

L
A cuanto lo vende?

| |

Cuanto cuesta o a cuanto lo compra?
| |

Cuantos vendio la ultima vez?

[ l

J

Producto 2

r
|

A cuanto lo vende?

)

Cuanto cuesta o a cuanto lo compra?

’ |

| |

Cuantos vendio la ultima vez?

Producto 3

f

| J
A cuanto lo vende?

L I

Cuanto cuesta o a cuanto lo compra?

Cuantos vendid la ultima vez?

.
' l

Producto 4

|
(

L

A cuanto lo vende?

| |

Cuanto cuesta o a cuénto lo compra?

|
]

Ry 8
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EXPTE. N°: 6210/25

Nos gustaria conocer lo que gasta en su HOGAR. En caso de no tener algin gasto favor poner 0

Alquiler Hogar

L i
Otros Gastos Hogar
e e e |
| |
o ol 0
Cual?

Ahora nos gustaria conocer lo que gasta en su NEGOCIOQ. En caso de no tener algun gasto favor poner 0

Alquiler Negocio

| |

Otros Gastos Negocio

|

Cual?

Cuél es su Agencia?

Please choose an option-

Enviar

OMLA SA. Contacto Seguinos en

8 info@omla.com.ar 9 o
(011) =25001300
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