NEGOCIOS INCLUSIVOS

IANAMALAGA

La basura los saca de la po-
breza. Si hace siete afios
ganaban menos de diez so-
lesal diay eran catalogados
como mendigos, hoy los
recicladores de San Juan de
Miraflores, Villa El Salvador
yel Callao obtienen el doble
de ingresos y trabajan con
los utensilios necesarios
(como uniformes adecua-
dos, lampas y triciclos) para
no enfermarse durante su
jornadalaboral.

Eso, graciasalaaccionde
la ONG Ciudad Saludable
que busca que las munici-
palidades permitan quelos
recicladores se formaliceny
les paguen por los servicios
de recoleccién y selecciéon
de basura del distrito. “Asi
se han beneficiado unos
500 recicladores en todo el
Pertiylomasinteresante es
que muchos también han
formado microempresas
de saneamiento ambiental,
algo que afos atrds jamas
hubieran imaginado”, dice
Albina Ruiz, directora de
Ciudad Saludable.

Este es un claro ejemplo
de como los negocios inclu-
sivos logran que personas
de bajos recursos puedan
aumentar sus ingresos y
mejorar su nivel de vida.
Como explica José Luis
Segovia, asesor de negocios
inclusivos de SNV (agencia
de cooperaciéon holandesa),
estas iniciativas pueden
generarse desde el sector
publico o privado, pero la
ideaestrabajar directamen-
te conlabase dela piramide
(BDP), aquel segmento de
lapoblacién que tiene ingre-
sosmenoresalos US$3.000
al afio. “Las compafiias que
deciden desarrollar nego-
cios inclusivos incorporan
en su cadena de valor a los
pobres, ya sea como pro-
veedores, distribuidores y
clientes de bienes o servi-
cios”, explica Segovia.

Pero no es que las orga-
nizaciones que se animen
a implementar un negocio

inclusivo lo hacen por pu-
ra filantropia o porque el
término les parece bonito.
“Al reconocer de qué ma-
nera trabajar con la base
de la pirdmide uno tiene
que asegurarse de que la
iniciativa serd sostenible
enel tiempoybeneficiarda
ambaspartes”, dice Ximena
Querol, directora de Nexos
Voluntarios y consultora de
Technoserve, proyecto que
promueve la generacién de
alrededor de 150 negocios

“La
transparencia
es importante
si se busca
desarrollar
un negocio
inclusivo”

inclusivos en el Pert.. Es de-
cir, las empresas que deci-
denincorporarala BDP en
su cadena lo hacen porque
de esa manera pueden in-
crementar sus ventas, tener
nuevos canales de distribu-
cién oampliar mercados.

Y en ese camino hay
quienes encuentran c6mo
desarrollar un negocio in-
clusivo por una necesidad
insatisfecha que previa-
mente tenian. Es el caso de
Carlos Maguifa, gerente
de Agrotec Biotechnologies
Services, una empresa que
acaba de implementar una
planta en Huaraz para pro-
ducir biol, fertilizante liqui-
do que se elabora a partir de
desechos organicos. “Hace
dos afios busqué exportar
hierbas aromaticas que
cultivan los campesinos de
Huaraz, pero no pude por-
que ellos utilizan fertilizan-
tes quimicos. Eso me impe-
dia cumplir contodoslosre-
quisitos fitosanitarios para
laexportacién”, cuenta.

Era evidente que en ese
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Mundialmente se han
en todos los sectores de laeconomia, sefhalan los expertos.

momento a Maguifia le fue
imposible vender hierbas
aromadticas al exterior. Pero
no por ello se quedé de bra-
zos cruzados, pues luego se
dio cuenta de que precisa-
mente los campesinos de
Huaraz podian convertir-
se en sus proveedores de
desechos orgéanicos (sobre
todo de cuy) para producir
biol. Paraello se encarg6 de
capacitaraunos1.600 cam-
pesinos para que su planta
pueda producir 8.000 litros
mensuales de biol que des-
de el proximo mes se vende-
rdenel mercadolocal. “Mas
adelante los campesinos
también podran comprar el
biol a un precio mas barato
que los fertilizantes quimi-
cosyasimejorar sus tierras
y cultivar hierbas aromati-
cas de exportacién”.

Los expertos sefialan que es
mis facil lograr que un seg-
mento dela BDP se convier-
ta en proveedor (siempre
y cuando reciba la capaci-
tacién), pero también hay
grandes oportunidades de
generar bienes y servicios
que sean comprados por los
mas pobres. “Alli estdn los
grandes proyectos de edu-
cacién y saneamiento cuyo
publico objetivo son las per-
sonas de menos recursos”,
dice Querol.

Por su parte, Henri Le
Bienvenu, gerente general
dela asociacion Perti 2021,
opina que se necesita mu-
cha creatividad para lograr
que un producto o servicio
logre adaptarse afin de que
sea consumido por la BDP
a un menor costo y llegue
a una mayor cantidad de
clientes.

Sin embargo, los casos
existen y no solo en el Pe-
111, sino también en otros
paises de Latinoamérica.
Por ejemplo, Graciela
Aguilar, gerenta de desa-
rrollo de Promigas de Co-
lombia (una distribuidora
de gas natural) cuenta que
esta compania financia por

US$500 la conexién de gas
afamilias de bajosrecursos
quetienenunplazode pago
en seis afios.

“Perollegd un momen-
toen que nos dimos cuenta
de que estos usuarios esta-
ban terminando de pagar
sus cuotas ynologrdbamos
ampliar nuestra cartera
de clientes”. Por eso, en el
2006 Promigas desarroll6
una nueva linea de finan-
ciamiento que permite que
los usuarios de gas puedan
volver a pedir un financia-
miento para comprar elec-
trodomésticos, computa-
doras, colchones, televiso-
res u otros productos que
necesitan para mejorar su
nivel de vida. “Y asihemos
beneficiado a 326.000 per-
sonas”, dice Aguilar, quien
agregaqueapesardeloque
comunmente se piensa, los
pobres no suelen presentar
altos indices de morosidad.

Asimismo, Segoviaindi-
caquelas grandes cadenas
de cosméticos y productos
de belleza (como Unique,
Avon, Ebel) son un claro
ejemplo de cé6mo los ne-
gocios inclusivos pueden
formar una gran cadena de
distribuidores con mujeres
que tienen pocas oportuni-
dades de elevar sunivel de
ingresos.

No porque uno elija traba-
jar con la base de pirdmide
deberesignarsearecibirun
producto o servicio de mala
calidad. “Por eso es impor-
tante que la empresa capa-
cite y se involucre directa-
mente con su proveedor en
el desarrollo del negocio”,
dice Segovia.

Eso eslo que hace Con-
dor Travel, operadora de
servicios turisticos, que
desde hace 10 afios trabaja
con 100 porteadores de la
comunidad Mullacas Mis-
minay, en Cusco, quienes
se encargan de dirigir alos
turistas por los Caminos
de Inca. “En un principio
estos comuneros no sa-

negocios inclusivos

YA QUE NO ES FACIL
desarrollar un negocio
inclusivo, Henri Le Bienve-
nu, gerente de Pert 2021,
dice que las alianzas con
las ONG y entidades publi-
cas ayudan a que las
empresas puedan estable-
cer nuevas relaciones de
negocios con la BDP.

ACTUALMENTE hay ban-
Cos y otras entidades
financieras, como las cajas
rurales, que estan apos-
tando por brindar financia-
miento a personas de la
base de la piramide a
pesar de que no cuentan
con historial crediticio.

UNA EMPRESA que tra-
baja con personas de la
BDP, pero se atrasa en
SUS pagos, compra a un
precio que apenas alcanza
para vivir o devuelve parte
de la produccion por mas
que el producto sea de
calidad no es inclusivo.
“Allif hablamos mas bien de
una accion opresiva”, dice
Ximena Querol, directora
de Nexos Voluntarios.

A VECES SUCEDE que
un proveedor de un pro-
ducto o servicio no cumple
con el cliente. Por eso,
José Luis Segovia, de
SNV, recomienda que la
empresa establezcan una
promesa de compra que
haga que el proveedor
indique la cantidad de pro-
ductos que podra ofrecer
en el periodo de un afio.

bian como atender al turis-
ta'y por eso nos preocupa-
mos de capacitarlos en pri-
meros auxilios, manejo de
equipos, cocina e higiene”,
explica Carolina Morillas,
directora de Responsabili-
dad Social de Céndor Tra-
vel. De esa manera, estos
porteadores logran ganar

S/.600 mensuales cuando
antes su nivel de ingresos
era de solo S/.20 al mes,
pues se dedicaban a culti-
varlo que consumian.

Querol agregaquela ca-
pacitacién también permi-
te que un proveedor de un
producto o servicio apren-
daherramientas de gestién
empresarial, a calcular cos-
tos y reconocer cudl es el
precio final que tiene que
ofrecer por su producto.
De eso puede dar cuenta
Daniel Navarro, responsa-
ble de relaciones comuni-
tarias de Candela, una or-
ganizacién que desde hace
20 aflos compra nueces y
castafias a los recolectores
de estos productos en Ma-
dre de Dios que luego se
exportan. “Hemos desa-
rrollado un programa de
certificacién orgdnica para
que ellos obtengan el sello
FLO (Fairtrade Labelling
Organizations)”, dice Na-
varro. De hecho, esta cer-
tificacién garantiza que los
recolectores cumplen con
los requerimientos para
exportar un producto de ca-
lidad a diversos mercadosy
ademas reciben un precio
justo por sus ventas.

La transparencia tam-
bién es importante si se
busca desarrollar un ne-
gocio inclusivo de largo
aliento. “Para generar una
relacion de fidelidad con
nuestros proveedores no
podemos mentirles o pro-
meterles algo que luego no
cumpliremos”, dice Cris-
thian Sun Han, gerente
comercial de proyectos de
DeMishka, empresa que
compra cacao en San Mar-
tin a productores de la co-
munidad de San Roque de
Cumbaza para asi elaborar
tabletas de pasta de cacao.

Evidentemente, en este
nuevo modelo también
hace falta que algunos em-
presarios cambien de men-
talidad y logren reconocer
el momento mas indicado
para hablar de negocios
conlos més pobres. A



