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EL FORO BASE: LA PLATAFORMA
INTERNACIONAL PARA DISCUTIR COMO
HACER NEGOCIOS DE UN MODO
DIFERENTE

En 2007 el Presidente del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), Luis Alberto Moreno, decidid impulsar desde el Banco
modelos de negocio rentables, que aprovecharan el potencial

gue tiene la base de la pirdmide en nuestra region.

Asi{ Oportunidades para la Mayoria (OMJ), sector del BID que
organiza el Foro BASE y que a 2015 cuenta con un portafolio de
mas de 60 proyectos financiados en 18 paises de la region.
Todos modelos de negocio rentables impulsados por empresas
pioneras e innovadoras gque atienden a la base de la piramide

con bienes y servicios de calidad.

Desde su primera edicion en 2011 en Brasil, el BID ha
posicionado al Foro BASE como la plataforma por excelencia de
América Latina vy el Caribe para el encuentro entre las empresas,
instituciones financieras, inversionistas de impacto vy
emprendedores que deciden incluir a la base de la pirdmide en

sus estrategias de crecimiento e innovacion

¢Por qué México?

Antecedida por la
edicion de Colombia en
2013, la tercera version
del Foro BASE se
celebro en la Ciudad de
México del 29 de junio
al 1® de julio de 2015.
Abundan las razones
para esta seleccion. El
pais es referente a nivel
regional y hasta global,
en el trabajo con
mercados de la base de
la piramide. No es
coincidencia que casi el
20 por ciento del
financiamiento del BID a
modelos de negocio
que sirven la base de la
piramide esté
concentrado en México.

Ademas, como se vio en
varias de las plenarias y
sesiones paralelas,
Meéxico es una fuente
vibrante de modelos de
negocio rentables que
sirven a las personas de
bajos ingresos,
generando retornos
financieros y sociales
tangibles en sectores
como el de servicios
financieros, vivienda,
educacion y salud.
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El Foro BASE para América Latina y el resto del mundo

El Foro BASE reunid en el
Centro Banamex de la Ciudad
de México a 1.000 personas de
35 palises de Ameérica Latina y el
resto del mundo. Los
participantes viajaron desde
Austria, Corea, Dinamarca,
Estados Unidos, Eslovenia,
Francia, Holanda, India, Japodn,
Polonia, Reino Unido, Suecia vy

Suiza. De América Latina vy el

Caribe se conto con
participantes de Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, El Salvador, Guatemala, Honduras,
Nicaragua, Paraguay, Republica Dominicana, Trinidad y Tobago, Uruguay, y por supuesto

Meéxico.

La completa agenda de dos dias incluyd a casi 100 panelistas nacionales e internacionales
expertos en innovacion y la creacion y ejecucion de soluciones de mercado para satisfacer

las necesidades desatendidas de la base de la piramide.

El BID prepard una agenda de seis plenarias, 12 sesiones paralelas y dos sesiones especiales
para cubrir todo lo que un empresario con experiencia, o aguellos con interés inicial en el
sector, deben saber sobre el mercado de aguellas personas que viven con menos de US$10

al dia.
Los socios del Foro BASE

Cemex y Promotora Social México fueron socios estratégicos sin los cuales el Foro no
hubiera sido posible. El BID agradece también el respaldo de los demas patrocinadores
incluyendo a Accion, Bimbo, Gentera y VISA. El respaldo de EY, PepsiCo, SABMiller, y el

Fondo Mixto de Promocion Turistica del Distrito Federal también fue determinante.
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El Foro como propulsor de ideas y conocimiento

El Foro busca ser un propulsor de ideas, un espacio para el fortalecimiento de redes y el

escenario para compartir nueva informacion de mercado sobre el segmento.

Los participantes tuvieron la oportunidad de oir directamente de quienes han formulado e
implementado modelos de negocio que hoy sirven a la base de la piramide de modo
rentable. También hubo paneles con inversionistas de impacto, oficiales del gobierno vy
aceleradoras, que profundizaron en temas especificos como mercadeo, plataformas de
distribucion, el rol del sector publico y -por primera vez en este Foro- tienditas de barrio vy el

poder de la conectividad.

Ademas, el Foro fue el espacio para el lanzamiento de Un mercado creciente de US$750

mil millones: Descubriendo oportunidades en la base de la pirémide en América Latina y

el Caribe, un estudio del BID que con base en datos recientes muestra como el mercado de
la base de la piramide ha evolucionado en la Ultima década, vy cdmo su transformacion

presenta oportunidades de negocio para el sector privado.
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SESIONES PLENARIAS
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Plenaria |: Compafias pioneras en el mercado de la

base de la piramide (BDP) en México

El sector privado mexicano ha incubado varios de los modelos de negocio para la BDP mas
emblematicos de la region. Grandes compafias han creado modelos que han sido
financieramente exitosos y al mismo tiempo, tienen un impacto positivo en las poblaciones
mas vulnerables del pais. En esta plenaria, los presidentes de algunas de estas empresas

Mexicanas discutieron sus experiencias, retos y lecciones aprendidas en este sector.

Moderada por Michael Chu, Director General, IGNIA y Profesor, Escuela de Negocios de
Harvard (USA)

Panelistas:

Juan Carlos Domenzain, Cofundador y Director Ejecutivo, Promotora Social México (MEX)
Pedro Padierna, Presidente, PepsiCo México (MEX)

Juan Romero, Director Ejecutivo, CEMEX México (MEX)

Daniel Servitje, Director General, Grupo BIMBO (MEX)
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La base de la
piramide
representa un
Mercado de
US$170,000
millones de
ddlares anuales
en México y esta
conformado por
90 millones de
personas.
Adaptando sus

productos vy

servicios al perfil

de estos consumidores, varias empresas mexicanas estan atendiendo este mercado.

Entre las caracteristicas que conforman a los individuos de la base de la piramide se
encuentran que son personas que han demostrado cumplimiento en el pago de sus créditos,
buscan una mejor educacion para sus hijos y que esperan tener a su disposicion bienes vy

servicios innovadores y accesibles.

La base de la piramide ha demostrado ser un mercado resistente a las crisis. La cementera
CEMEX constatd que después de la crisis que afectd a México en 1995, este segmento
continud adquiriendo material para construir su casa. La empresa decidid entonces adaptar
su modelo de negocio a esta realidad y ofrecer un sistema de financiamiento para la
construccion de viviendas. La reputacion en la comunidad es la garantia de pago, de modo
gue la recuperacion de crédito es de 99%. Se trata de un mercado fiel y rentable, en este
sentido, las oportunidades son innumerables, una vez que las necesidades basicas han sido

cubiertas surgen otras necesidades.

El espiritu emprendedor estd presente en la BDP. Sin embargo, la principal causa de fracaso
de los pequefios negocios es el acceso a capital. Bimbo tratd de contrarrestar este obstaculo
ofreciendo un crédito adaptado a las necesidades de las tienditas. El crédito “Pesito” ofrece
un financiamiento de corto plazo a los tenderos.
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Por otro lado, en un espiritu de ofrecer productos innovadores y accesibles, la red Qiubo
apoya a pequefos empresarios en el desarrollo de sus negocios ofreciendo servicios de
comercio digital que permite, entre otros servicios, que a través de una terminal el tendero
ofrezca la venta de tiempo aire, el pago de servicios, vy la percepcion de pagos con tarjeta de

crédito.

PepsiCo México también ha enfocado esfuerzos y recursos para trabajar con las personas de
la base de la piramide a lo largo de su cadena de valor. La empresa compartio su experiencia
con peguenos productores locales para crear en conjunto una cadena de valor en
agricultura. Para lograrlo y crear productores independientes, fue necesario ofrecer

acompafamiento, asesoria técnica, y apoyarlos en el cambio cultural derivado de la

transicion hacia las nuevas maneras de produccion.

Una organizacion
lider en el campo
de filantropia de
riesgo e inversion
de impacto en
México es
Promotora Social
México. Esta
organizacion
identifica negocios
con el potencial de
ser rentables e

invierte en su

escalabilidad vy
expansion de impacto. Entre las actividades que desarrollan estan la participacion en
empresas sociales, estimulo al emprendimiento vy el ecosistema, asi como el trabajo como

lideres de pensamiento en el sector.

Esta plenaria dejo ver lo activo que es México en un campo de negocios que promete altos

retornos sociales y financieros en adelante.
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Un mercado creciente de US$750 mil millones:

Descubriendo oportunidades en la base de la

La BDP es un mercado con muchas particularidades, hay
poca informacidén sobre el mismo y en la Ultima década
ha experimentado una evolucion evidente debido al
crecimiento econdmico de la regién. Durante el ultimo
aho, Oportunidades para la Mayoria ha hecho el esfuerzo
de entender su estado actual, incluyendo sus
necesidades y expectativas en diferentes sectores como
los de servicios financieros, educacion, salud, TIC vy
vivienda a través de datos existentes y nuevas encuestas
de hogares dirigidas a la BDP. Durante esta sesion, se
discutieron los resultados del reporte del BID, Un
mercado creciente de US$750 mil millones. Descubriendo
oportunidades en la base de la piramide en América

Latina y el Caribe.

Presentacion por:

Viviane Azevedo, Especialista Efectividad de Desarrollo y Conocimiento Oportunidades para

la Mayoria, Banco Interamericano de Desarrollo (LAC)

Maria Lourdes Gallardo Montoya, Especialista Sénior Oportunidades para la Mayoria, Banco

Interamericano de Desarrollo (LAC)
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En su presentacion, Viviane Azevedo
proveyd datos reveladores sobre el
crecimiento de la poblacion de la
base de la piramide en América
Latina y el Caribe, asi como el
comportamiento de gasto del
segmento en diferentes sectores
como servicios financieros, vivienda,
educacion, tecnologias de la
informacion (TIC), salud, entre otros.
Su presentacion hizo énfasis en que
el segmento de la BDP seguira

creciendo vy representando un mercado de innumerables oportunidades de negocio en los
proximos afos. La presentacion puede accederse aca.

¥ '-'\
' Un mercado |
~ creciente de

Us$750 mil
j millones

Mientras Viviane Azevedo se enfoco en dar una vision
regional del crecimiento del mercado y la poblacion de
la base de la piramide, Lourdes Gallardo dedico su
presentacion a profundizar en el mercado de la base
de la piramide en México. Explicd cuales han sido las
principales transformaciones sociodemograficas y
econdomicas del segmento en el pais, y proveyo a los
participantes una explicacion clara sobre cual es el
perfil de la tipica familia de bajos ingresos, el tipo de
servicios y bienes basicos a los que accede, asi como el
tipo de compras discrecionales que han empezado a
cobrar mas importancia en sus presupuestos.

Lourdes Gallardo también llamo la atencion sobre tres
sectores que muestra especial potencial de
crecimiento en el futuro, como lo son las tecnologias
de la informacion y comunicaciones, restaurantes y

servicios financieros. Adicionalmente, identificd cuatro oportunidades de negocio en areas
como formalizacion del ahorro, seguro contra emergencias, productividad y TICs, vy
alimentacion. De igual modo, anotd que mejorar la infraestructura y el transporte permitiran
a las empresas llegar mas facilmente a los clientes de la BDP. La presentacion puede

accederse aca.
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Plenaria Il: Escala y sostenibilidad: Factores clave

para el éxito de empresas en mercados de la BDP

Desde la publicaciéon de Fortuna
en la Base de la Piramide,
numerosas empresas han
incursionado en el mercado con
innovadoras soluciones
comerciales, unas con mas éxito
que otras, pero en general se
han logrados resultados
importantes. Y aungue algunos
de los desafios estan por

resolverse, algunas empresas

han tenido éxito en superar las primeras etapas vy llegar a escalar el modelo de negocio. En
esta sesion plenaria, altos ejecutivos de empresas multinacionales tanto regionales vy
globales analizaron los factores de éxito de las estrategias de sus empresas para servir mejor

a la base de la piramide, y al mismo tiempo logrando la sostenibilidad financiera.
Moderada por Valeria Budinich, Vicepresidente Sénior, Ashoka (GLB)
Panelistas:

Mario de la Cruz, Director de Asuntos Gubernamentales, Cisco Meéxico

Rolf Hueppi, Presidente y Director Ejecutivo, ParalLife (CHE)

Carlos Labarthe, Presidente Ejecutivo, Gentera (LAC)

Analia Méndez, Directora Global de Mercadeo Profesional, Unilever (GLB)

Il FORO BASE
\s BID INTERNACIONAL




Uno de los desafios para escalar un modelo de negocios exitoso en la base de la pirdmide es
la confianza del consumidor. El consumidor de bajos ingresos busca un producto accesible
en precio pero que al mismo tiempo sea de calidad y que sea el adecuado para cubrir sus
necesidades. La empresa de
seguros Paralife
comprendid bien que la
desconfianza era el mayor
obstaculo para entrar en

este mercado.

Unilever considerd gue los
esfuerzos deben de
concentrarse en el cambio
cultural. Cambiar los habitos

vy las maneras de hacer es

uno de los mayores retos.
De modo gue un trabajo de comunicacion sera indispensable para que este segmento pueda
identificar claramente la conveniencia de cambiar y utilizar los productos y servicios que se

le ofrecen.

Cisco insistio en que las empresas que quieran incursionar en este segmento deberan
también pasar por un proceso de cambio cultural y aceptar que los resultados seran a veces
visibles a largo plazo. Ademas, la creacion de valor debera beneficiar a los consumidores
ofreciéndoles una opcion oportuna y accesible, y responder a las necesidades de

rentabilidad econdmica de la empresa.

Dentro del panel, Gentera insistio en que las organizaciones deberan privilegiar la
transparencia en sus operaciones, para contrarrestar la desconfianza del consumidor vy para
incitar la colaboracion. Una buena estrategia para incursionar en la BDP es hacer alianzas
estratégicas con organizaciones sociales o con los gobiernos locales. Dado que han
trabajado en el territorio por largo tiempo, las organizaciones locales tienen un gran
conocimiento del mercado, de las necesidades y de las dificultades presentes; la
colaboracién contribuird a identificar y responder de manera eficaz a las necesidades reales
con soluciones adaptadas.
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SESIONES PARALELAS
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Fortaleciendo el emprendimiento y construyendo

capacidades para la BDP

A un clic de la inclusion financiera: Billeteras virtuales y plataformas de pago
para la base de la pirdmide

Uno de los obstaculos mas grandes que enfrenta la BDP hoy en dia es la falta de acceso a

servicios financieros. Diferentes organizaciones alrededor del mundo estdn tomando ventaja
de los avances tecnoldgicos para superar los obstaculos de distancia, costos, barreras
culturales, entre otros, y asi atender al mercado de manera mas adecuada. Los panelistas de
ésta sesion discutieron los diferentes aspectos y consideraciones que se dan al usar
billeteras virtuales y plataformas de pago electrénicas que se adecuen a las necesidades de

la base de la piramide, se adapten a la regulacion local y sean econdmicamente sustentables.

Il FORO BASE
\s BID INTERNACIONAL




Moderada por Sergio Navajas, Especialista Sénior, Fondo Multilateral de Inversiones (LAC)

Panelistas:

Miguel Arce, Gerente Comercial de Pagos Digitales, Asociacion de Bancos del Peru (PER)
Hortensia Contreras, Vicepresidenta de Servicios Electrénicos, Grupo BIMBO (MEX)
Margarita Henao, Vicepresidente de Productos Banca Personal, Davivienda (COL)

David Tuesta, Economista Jefe de Inclusion Financiera, BBVA (GLB)

Todos los panelistas
coincidieron en la gran
oportunidad gue representan
las plataformas de pago vy
billeteras moviles para ofrecer
servicios financieros a la
poblacion de la base de la
piramide de una forma
eficiente, simplificada y segura.
En Ameérica Latina, un 60% de

la poblaciéon carece de accesos

a servicios financieros
(aproximadamente 250 millones de personas), sin embargo, la penetracion de la telefonia

celular se encuentra entre 90% vy 100%.

1. Se necesita crear un ecosistema que involucre a varios actores y promueva el uso
de las billeteras virtuales y plataformas de pago. Para que las plataformas de pagos
moviles sean exitosas, se necesita crear un ecosistema donde todos los actores claves
(bancos, comercios, microempresarios, clientes finales) vean el beneficio de hacer uso
de este tipo de tecnologias. Los usuarios deben poder usar una plataforma que sea
ampliamente aceptada en los comercios. Construir esta infraestructura toma tiempo,
requiere de gran inversion y de la constitucion de alianzas que permitan que todos
ganen. Adicionalmente, la plataforma debe adaptarse vy ser de facil utilizacion por

parte del usuario final.
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2. Las alianzas son claves para la creacion del ecosistema de pagos moviles. Qiubo,
por ejemplo, cuenta con la amplia red de distribucion de Grupo Bimbo, quien ejerce
el brazo comercial y punto de contacto hacia los clientes. Bimbo atiende en México a
aproximadamente 850,000 comercios a los que pretende llegar Qiubo a traveés de la
plataforma movil. Entre las dos companias ha creado una red que cuenta con la
confianza de sus clientes y tecnologia de punta, ademas del apoyo de grandes socios
comerciales entre los que destacan Visa y Banamex. Daviplata, por su lado, ha
establecido alianzas con el gobierno nacional para el pago de los subsidios de
transferencias condicionadas a través de la plataforma movil y con varias empresas
de grandes superficies que estan usando la plataforma como un método de pago a su

cadena de distribucion.

3. La escala es critica para la sostenibilidad financiera del negocio. El negocio de
pagos Mmoviles y billeteras virtuales es un negocio de escala. Las empresas que
decidan aventurarse en este mercado, necesitaran alcanzar una masa critica de
clientes que adopten y usen regularmente los servicios ofrecidos a través de la
plataforma tecnoldgica. Esto con el fin de llegar a ser financieramente sostenibles. La
informacion y educacion del consumidor es un gran desafio que requiere un trato
personal y cara a cara. Facilitar el lenguaje vy simplificar los procesos para el usuario es

determinante.

.
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Fortaleciendo el emprendimiento y construyendo

capacidades para la BDP

Conectando pequefios productores con las cadenas de valor

Los productores de la BDP

son parte integral del éxito

FORO BASE
ITERNACIONAL

de grandes compahias.

Las empresas necesitan de

L
los insumos producidos
por pequeos agricultores
para mantener su
produccion en maxima
capacidad y poder
satisfacer la demanda del
mercado. Este panel dio

una mirada a las

compafias que estadn desarrollando y empoderando a los productores de la BDP como parte

de su estrategia de negocio para lograr la sostenibilidad en el largo plazo.

Moderada por Filippo Veglio, Director de Impacto Social, Consejo Empresarial Mundial para
el Desarrollo Sostenible (WBCSD) (GLB).

Panelistas:

Fausto Costa, Presidente Ejecutivo, Nestlé Venezuela (VEN).

Vincent Lagace, Oficial de Relaciones con Inversionistas, Root Capital (GLB).
Bérangére Magarinos-Ruchat, Vicepresidenta de Alianzas Sostenibles, Firmenich (CHE).

K.C. Mishra, Fundador y Director Ejecutivo, eKutir (IND).
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Los panelistas coincidieron en la necesidad esencial de desarrollar cadenas de valor
agricolas que resultan ser clave, no solo para promover el desarrollo econdmico y social de
comunidades agricolas, sino también fundamental para la sostenibilidad a largo plazo de las

grandes empresas gue se abastecen de sus productos.
Las principales reflexiones de los panelistas fueron las siguientes:

1. Se necesita conectar las
cadenas de valor de
peguefos productores
agricolas con clientes
sofisticados y con escala, vy
mercadear su produccion
como productos con valor
agregado. Para que las
cadenas de valor sean exitosas,

se necesita crear un

ecosistema donde todos los actores claves (productores y acopiadores) vean el
beneficio mutuo de hacer uso de este tipo de relaciones.

2. Es critico crear una relacion de valor compartido (relacion gana-gana) con |os
agricultores, donde los agricultores tienen acceso a mejores practicas agricolas,
mejores tecnologias y mejor precio por su produccion, y los acopiadores aseguran el
abastecimiento seguro de insumos clave y acceso a un productos de calidad.

3. La trasferencia de mejores practicas agricolas a los productores es clave vy se tiene
gue realizar a través de medios vy tecnologias de bajo costo, facil acceso y simple uso.

4. El acceso a financiamiento para necesidades de capital de trabajo e inversion es
clave y su acceso se hace mas factible a través de la aglomeracion de pequefios
agricultores en cooperativas, asociaciones o corporaciones. Estas aglomeraciones
también ayudan a los pequefos agricultores a negociar de manera mas eficiente y

efectiva con grandes acopiadores y empresas que requieren sus productos.
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Experiencias del sector

Varios caminos hacia una vivienda
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syl )isTie]

El acceso a Ivivienda continla siendo u de las necesidaes mas importantes, ero
también uno de los retos mas grandes para la BDP en América Latina. Los panelistas de esta
sesion discutieron diferentes modelos que estan siendo exitosos en proveer hogares,
desarrollar comunidades y de esta manera mejorando el nivel de vida de la poblacion mas

vulnerable de la region.

Moderada por Irene Vance, Especialista en Desarrollo Urbano y Vivienda Asequible, Vance &
Madriz S.A. (GRB)

Panelistas:

Rodrigo Caldera, Presidente, Rafcasa (NIC)

Maria Teresa Morales, Directora de Finanzas de Vivienda y Desarrollo de Mercado, Habitat
para la Humanidad Internacional (LAC)

Israel Moreno, Director Ejecutivo, MEXVI (MEX)

Juan Sebastian Pardo, Presidente, Credifamilia (COL)

César Vela, Jefe de Producto, Mibanco (PER)
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Los panelistas exploraron los distintos desafios del sector de vivienda para la base de la
piramide (BDP) en América Latina y los distintos modelos de negocio existentes para
satisfacer la creciente demanda en la region. El tema central del panel fueron los desafios de
los distintos modelos como las micro hipotecas, alquiler con opcidn a compra, mejoramiento

de vivienda y construccion progresiva de vivienda basica.

Israel Moreno de MEXVI (México) y
César Vela de Mibanco (Peru)
compartieron con la audiencia su
experiencia y las principales lecciones
aprendidas después de mas de 20 afos
de estar trabajando en el sector de
vivienda para la BDP. La tendencia en
México es que la demanda se concentra

en el mejoramiento de vivienda vy la

construccion progresiva, desplazando un
poco la demanda por vivienda basica nueva. Las familias de la BDP quieren construir en su
propio terreno cerca de su comunidad, de su familia y de su trabajo y dado sus ingresos
limitados la mejor opcidn resulta ser el mejoramiento de vivienda o la construccion
progresiva. Similar es la experiencia en Perud, en donde Edyficar (ahora MiBanco) empezd a
operar en el segmento en los 80s convirtiéndose en una de las primeras instituciones

financieras en hacerlo.

Tanto para MEXVI como para Mibanco la clave del producto ha sido poder combinar la
asistencia técnica con materiales de calidad, con lo que se logra una mejor construccion vy la
generacion de valor afladido para los clientes. Para Mibanco, por ejemplo, ha sido
determinante tener oficiales de crédito especializados en el producto vivienda para asegurar

el éxito del producto.

En Colombia, en donde opera Credifamilia, el mercado de micro hipotecas estad creciendo
sostenidamente en las grandes ciudades como Bogot3d, Cali, Barranquilla y Medellin, asf
como en ciudades intermedias como Bucaramanga, Clcuta o Cartagena. Uno de los
hallazgos recientes de la empresa ha sido la importancia de las redes sociales como medio

de mercadeo vy recepcion de aplicaciones.
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Pardo menciond que dada la naturaleza del negocio hipotecario, la empresa sigue enfocada
en hacer emisiones bursatiles, habiendo sido en el 2013 la institucion financiera mas joven en
la historia colombiana en alcanzar una emision de bonos por US$50 millones respaldados

por hipotecas.

En el caso de RAFCASA,
Rodrigo Caldera le comentod a la
audiencia como su empresa
esta enfocada en atender a los
trabajadores informales de
bajos ingresos que no califican
para una hipoteca y que no
logran ahorrar para completar
una cuota inicial a través de un
modelo de alquiler con opcidn

de compra. RAFCASA comentd

gue hasta la fecha el producto

ha sido muy exitoso con una morosidad baja en términos de los pagos de alquiler que deben
hacer las familias durante dos afos antes de ejercer la opcion de compra. Este éxito llevo a
la empresa a ampliar operaciones en otros paises de Centro América en alianza con Banco

de Finanzas, quien ha sido su aliado desde el inicio en Nicaragua.

Finalmente, Maria Teresa Morales de Habitat para la Humanidad comentd sobre la
segmentacion cada vez mas marcada dentro del mercado de vivienda de bajos ingresos, asi
como diferencias que reflejan las realidades nacionales en las que opera cada empresa. El
mercado de vivienda en la region continda creciendo fuertemente debido al déficit
habitacional y al aumento de los ingresos de las familias en la BDP, lo que ha generado
multiples modelos de negocio. En todos los casos aquellos que realmente han logrado
escala han sido los modelos que han logrado ofrecer un producto con valor afadido para el
cliente final que incluye materiales y construccion de calidad combinado con financiamiento,

asistencia técnica y servicios especializados.
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Experiencias del sector

Soluciones privadas de salud para la BDP

BASE
ONAL

El acceso a la salud privada es

' usualmente visto por la BDP
BlD como un lujo o un dltimo recurso
al que sdélo se acude en

situaciones extremas.

Representantes de diferentes
compafias que sirven la BDP en
este sector presentaron
diferentes enfogques que han

usado para servir las diferentes

necesidades del mercado a

precios asequibles y a través de soluciones innovadoras y sostenibles.

Moderada por Sandra Darville, Especialista Principal Oficina de Vicepresidencia, Banco

Interamericano de Desarrollo (LAC)

Panelistas:

Camilo Gonzalez, Director Division de Gestion de Diabetes, Sanofi Colombia (COL)
Arturo Lopez, Director Médico, COFAS (MEX)

Javier Lozano, Fundador, Clinicas del Azucar (MEX)

Xavier Urtubey, Gerente General, Accuhealth (CHL)
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Al relatar sus experiencias en el mercado de la BDP, los panelistas coincidieron en que los
modelos de negocio en el sector de la salud estan cambiando. En este sentido, se identifica
gue una las problematicas mas profundas reside en la falta de informacioéon y cuidado
preventivo de los pacientes, que muchas veces desencadena en enfermedades cronicas con
graves consecuencias, como por
ejemplo, la diabetes que es la
segunda causa mas importante

de mortalidad en México.

En este contexto, se identifico
gue una de las principales
tendencias en la medicina
moderna es el uso conjunto de
data y tecnologia para el

monitoreo vy cuidado preventivo.

Mediante la recoleccion y procesamiento del historial meédico, se hace posible generar
modelos predictivos que permitan un tratamiento mas econdmico y efectivo. No obstante,
surge un desafio paralelo que consiste en lograr que las empresas de medicina pre-pagada vy
los gobiernos inviertan en este tipo de cuidado, es decir, hacer una inversidon monetaria

presente confiando en potenciales beneficios futuros.

Quizas, sin saberlo, estemos en presencia de un cambio de paradigma gue modificara por
completo la medicina, tal y como la entendemos actualmente. Los panelistas afirmaron gque,
si bien resta mucho por hacer, nos estamos moviendo de un modelo curativo hacia uno
preventivo, haciendo un uso extendido de informacion y tecnologia, para poder brindar al

paciente un tratamiento mas completo y accesible.
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Temas Transversales

Estrategias claves de mercadeo para la base de la piramide

La innovacion de productos vy servicios para la BDP no siempre ha significado un aumento

’ en ventas y uso de los mismos.
Las compafias luchan
convenciendo a las familias de
la BDP de los beneficios que
justifican la inversion. En esta
sesion, los panelistas
discutieron los diferentes
enfoques y consideraciones
que distintas empresas han
usado cuando han creado

mercados en la base de la

piramide.

Moderada por Olivier Kayser, Fundador y Director Ejecutivo, Hystra (FRA)
Panelistas:

Luciana Aguiar, Socia, Plano CDE (BRA)

Rolando Arellano, Presidente, Arellano Marketing Research (PER)

Saidé Chavez Rodriguez, Directora General, Patrimonio Hoy (MEX)

Aline Ross, Socia Directora, LEXIA Insights Solutions (MEX)
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Olvier Kayser, Fundador y
Director Ejecutivo de Hystra,
liderd una discusion alrededor
de los estereotipos que a
menudo tienen las empresas a la
hora de desarrollar estrategias
para atender o trabajar con la
base de la piramide. Es comun
gue se vea a las personas de la
base de la piramide como “mala

paga”’, o simplemente un .

M o
segmento incapaz de costear bienes y servicios vy, por lo tanto, no atractivos como

segmento de mercado. Ademas, fue un comun denominador durante el panel la idea que el
mercadeo nunca serd efectivo si el servicio o producto es de mala calidad. Dentro de los

temas discutidos mas relevantes estuvieron:

1. Subestimar a la base de la pirdmide es una barrera para los negocios. Esta
mentalidad bloquea la habilidad de las empresas para desarrollar productos vy
servicios de calidad gque la base de la piramide estaria dispuesta a adquirir. En la
experiencia de Lexia, es comun ver gue personas de bajos ingresos pagan un poco
mas por mejor calidad o valor agregado. No se trata solo de precios bajos. Este
mismo punto fue enfatizado por Plano CDE, cuando afirmo que el consumidor de la
base de la piramide esta buscando siempre el mejor retorno a su inversion. Esto aplica

a bienes de consumo, asi como servicios financieros como seguros o ahorro.

2. Servir a la base de la pirdmide debe ser una decisién del negocio. Arellano
Marketing resaltd gue es importante desprenderse de la nocion que el mercadeo para
la base de la piramide debe ser cien por ciento social. Atender al segmento de la base
de la piramide debe ser una decision normal de negocio, usando inteligencia de
mercado e identificando el consumidor objetivo que se puede beneficiar de tener a
empresas compitiendo en los términos del mercado por prestar un mejor servicio o

bien.
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3. Proveer a la base de la pirdmide lo que quieren, no lo gue necesitan. Fue
interesante contar con la participacion de Patrimonio Hoy, de CEMEX, vy las lecciones
aprendidas en 17 afos de experiencia. Las empresas deben proveer a las personas de
la base de la piramide lo que ellas quieren, no lo que necesitan. No se puede caer en
asumir ciertas necesidades e intereses. La base de la pirdmide es un mercado basto

con preferencias muy particulares. Aun hablar de la base de la piramide como si fuera

un unico mercado es impreciso.
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Temas Transversales

Impactando a la BDP: Experiencias de fondos de inversiéon en América Latina

La inversidon de impacto en

i\ ¥ |
ONA América Latina y el Caribe
L es un sector en

[L5]15115] 1515 s

crecimiento, siendo una de

las fuentes principales de
financiamiento para
companias que buscan
emprender en la base de la
piramide. Los participantes
de este panel discutieron
Sus experiencias tanto en la
administracion de su
fondo, como en la

estrategia con compafias que estdn atendiendo las necesidades del mercado de la BDP.

Moderada por Esteban Altschul, Director de Operaciones Globales, Accion (GLB)

Panelistas:

Daniel Izzo, Director Ejecutivo y Cofundador, Vox Capital (BRA)

Vineet Rai, Cofundador y Presidente, Intellecap (IND)

Alvaro Rodriguez, Cofundador y Socio Gerente, IGNIA (MEX)

Erik Wallsten, Cofundador y Socio Director, Adobe Capital (MEX)
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Los panelistas de esta sesion
llegaron a las siguientes

conclusiones claves:

1. Los inversores tradicionales
aun no estan acostumbrados
a invertir en fondos de
inversion de impacto ya que
demandan inversiones con
altos retornos econémicos.

Sin embargo, la industria de

inversion de impacto requiere madurez y paciencia. Ademas, el éxito no solo se mide

por los retornos econdmicos sino también por el impacto social generado.

2. Los fondos que buscan solucionar grandes problemas sociales deben estar en la
capacidad de poder realizar grandes inversiones y estar dispuestos a esperar

resultados en el mediano plazo.

3. Por ultimo, se debe tener cuidado con lo gue se promete al inversor puesto que los
resultados pueden tardar en llegar vy en algunas ocasiones es complejo medir el
impacto generado. Una de las formas mas directas de saber si se estd generando
impacto es preguntandose si las familias de BDP estaran mejor gracias a esa

inversion.
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Sesidn Especial: Gastronomia Social: A |la pesca
de nuevas oportunidades de negocios en la BDP

La comida no soélo es el gasto mas importante del presupuesto de los hogares de la BDP en
la region, pero también una fuente de ingresos para este segmento del mercado a través de
sus cadenas de valor. El nuevo movimiento de la “gastronomia social” busca atender las
necesidades de la BDP a lo largo de la cadena de valor, generando trabajos para el
segmento, optimizando restaurantes y estructuras de cocina para educar, promoviendo el
uso de ingredientes locales y riquezas naturales, y creando productos nutritivos y de la mas

alta calidad, en paises como Bolivia, Brasil, Colombia, México, Peru y Venezuela.
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Panel I: Cosechando sabores e ingredientes locales desde la BDP

Moderado por Mercedes Araoz, Representante de Pais México, Banco Interamericano de
Desarrollo (MEX)

Panelistas:

Leonor Espinosa, Chefy
Fundadora, Leo Cocina y Cava
(COL)

Enrique Hernandez-Pons,
Director General, Aires del
Campo (MEX)

Jorge Vallejo, Chef y Fundador,
Quintonil (MEX)

Luis Ginnocchio, Director,

-l

Apega

Panel Il: Entrenando a los futuros Top Chefs de LAC

Moderado por Ana Paula Padr&o, Presentadora, Master Chef Brasil (BRA)
Panelistas:

Michelangelo Cestari, Director Ejecutivo, GUSTU Gastronomia S.A. (BOL)
Maria Esmeralda Chalita, Directora, Escuelas Corbuse (MEX)

Carlos Garcia, Fundador y Chef, Alto Restaurant (VEN)

David Hertz, Fundador, Gastromotiva y Cofundador, OCA (BRA)

La Sesion Especial de Gastronomia Social fue sin duda uno de los paneles mas refrescantes e
interesantes del Foro Base 2015. El panel reunid a exitosos y reconocidos chefs
latinoamericanos que han hecho de sus cocinas no solo excelentes negocios, sino polos de

transformacion social.
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Uno de los temas recurrentes durante esta sesion fue el concepto de la gastronomia social,
una corriente que busca vincular de forma directa a personas de la BDP en la cadena de

valor de la industria restaurantera.

Este concepto viene siendo
desarrollado desde hace nueve
afos en Brasil por el chef David
Hertz, a través de su iniciativa
Gastromotiva. Hertz explica que la
gran desigualdad que vive Brasil
tiene su fundamento en la falta de
oportunidades para educarse y
formarse de gran parte de la

poblacion.

A través de su organizacion, Hertz
busca empoderar y conectar a las personas utilizando el entrenamiento en cocina vocacional
como herramienta principal. EL modelo se basa en un Curso Profesional de Cocina que ha
logrado el reconocimiento y acreditacion por parte de la Universidad Anhembi Morumbi en
Sao Paulo vy se ofrece de forma gratuita a jovenes de bajos recursos gracias al patrocinio de
grandes empresas. El programa es completado a través de una pasantia planificada en la
cocina experimental Gourmet Kitchen de su organizacion y finalmente del programa

Incubadora de Negocios Culinarios, para promover el emprendimiento en el sector.

La sesion especial contd con un primer panel, conformado por emprendedores en el area de
la gastronomia que han combinado el rescate de la biodiversidad en sus paises con el
desarrollo de las comunidades. Una de ellas es Leonor Espinosa, chef colombiana y
creadora de FUNLEO, una organizaciéon gue busca preservar los valores de la gastronomia
colombiana, promoviendo su conocimiento y utilizacion en la cocina gourmet. El inicio de
esta fundacion se dio al percibir la realidad de la poblacion y encontrar un gran nimero de
individuos con problemas de alimentacion y muchas mujeres con ganas de salir adelante.
Viviendo en uno de los paises mas biodiversos del mundo, la gastronomia deberia ser motor

de desarrollo.
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La formula es el trabajo con las comunidades a través de Laboratorios Creativos
Gastrondmicos a lo largo y ancho del pais, espacios en los que se intercambian
conocimientos culinarios y practicas de cocina en comunidades de escasos recursos. Jorge
Vallejo, chef mexicano, desarrolla un trabajo similar con comunidades. Ademas, Enrique
Herndndez Pons, le estd apostando a la venta de productos organicos que vinculan los

hogares mexicanos directamente con el campo a través del modelo de Aires del Campo.

El panel contd con la participacion de Luis Ginnocchio, quien compartio algunas de las
claves del exitoso despegue de la industria gastrondmica de Peru en los ultimos 10 afos. Esa
se ha beneficiado por una alianza entre actores del sector privado y un apoyo decido por
parte del gobierno, sabedor de que la industria restaurantera es sin duda un motor de la

economia a través de su contribucion al turismo.

Finalmente, la sesion termind con un panel no menos interesante, que congregd a chefs de
Bolivia, Venezuela y México, que aprovechan sus negocios culinarios para participar en la
formacion de chefs, ayudantes de cocina, meseros y otros oficios demandados por la
industria. Michelangelo Cestari, compartio como su organizacion, bajo la consigna de
cambiar el mundo a través de la comida, estd ayudando a generar en Bolivia un movimiento
culinario desde la base, es decir con la participacion activa de las personas con menos
recursos. Otro modelo, implementado en México desde el mundo académico, fue expuesto
por Maria Esmeralda Chalita, que trabaja por que las escuelas de gastronomia del pais
alcancen un nivel de calidad gue les permitan a sus egresados tener competitividad en el
campo laboral. Por ultimo, Carlos Garcia utiliza su cadena de valor para empoderar a
comunidades productoras de café, otorgandoles incentivos para mejorar la calidad de sus

productos.
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Invitado especial: Diego Molano Vega. ExX ministro
de Tecnologias de la Informacidén y
Comunicaciones de Colombia

Hay también innumerables ejemplos de organizaciones y compafias que, conscientes del

potencial en la base de la piramide, han tomado la decision estratégica de servirla.

Varias de estas empresas se valen de la conectividad y el acceso a banda ancha para abrir

una infinidad de posibilidades para trabajar con la base de la pirdmide. La banda ancha

permite a empresas escalar la penetraciéon del mercado, conocer mejor al cliente o prestar

servicios de modo mas eficiente.
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Gracias a ella, las personas de bajos ingresos empiezan a estar conectados a la economia
global vy a acceder a contenidos en educacion, agricultura, salud y servicios financieros, entre

otros.

Un ejemplo destacado sobre la forma en que esta herramienta ha potenciado a la base de la

piramide es el de Colombia, donde desde 2010 se ha implementado una exitosa estrategia

de penetracion de banda ancha y conectividad llamada Vive Digital.

El Foro tuvo como
invitado especial a
Diego Molano, quien
encabezo la cartera
de Tecnologias de la
Informacion y
Comunicaciones de
Colombia entre 2010
y 2015.

Diego Molano
realizd una

presentacion sobre

el plan de tecnologia
"Vive Digital”, cuyo objetivo es reducir la pobreza y generar empleo a través de la
masificacion del uso de la tecnologia. Gracias a su gestion Colombia se conectd. 4G-LTE, la
fibra optica y las redes de alta velocidad llegaron a todos los municipios, incluso a los que se
encuentran en el medio de la selva amazonica. La cobertura de Internet aumentd entre los

ciudadanos de bajos ingresos y en las zonas rurales.
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Plenaria |I: Efecto banda ancha: Potenciando a la

BDP a través de la conectividad

Hoy mas gue nunca el acceso a
la banda ancha y conectividad
son de gran importancia para
aguellos que viven en la BDP
tengan acceso a educacion,
salud, servicios gubernamentales
y mercados, entre otros. Sin
embargo, la region aun estd muy
por debajo de los niveles de

conectividad de los paises de la

: : OCDE con retos continuos en
infraestructura, costos y contenido. Esta plenaria elevd la discusion sobre banda ancha y
conectividad analizando desde las perspectivas de los sectores privado y publico el “como”
vy “por qué” el acceso a estos servicios puede tener un efecto transformador para personas

de la BDP.
Moderada por Luis Alberto Moreno, Presidente, Banco Interamericano de Desarrollo (LAC)

Panelistas:

Miguel Calderon, Vicepresidente de Regulacion, Telefonica México (MEX)

Monica Aspe, Subsecretaria de Comunicaciones, Secretaria de Comunicaciones y Transporte
México (MEX)

John E. Davies, Vicepresidente y Gerente General, Programa Intel World Ahead (GLB)

Diego Molano, Exministro de Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones, Colombia

(COL)
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Durante la sesion, moderada
por el presidente del BID, Luis
Alberto Moreno, los panelistas
llamaron la atencion sobre dos
puntos: el primero es que la
banda ancha tiene un efecto
transformador social vy
economicamente. Ademas, es
claro que aungue los avances
son importantes, hay mucho
camino por recorrer en

términos de infraestructura,

regulacion, creacion de contenidos vy aplicaciones, asi como la percepcion del usuario de que

hay valor en estar conectado y tener acceso a la economia global.

Las TIC y la mayor penetracion de conectividad y banda ancha son una herramienta Util para
empresas, instituciones financieras y gobiernos para llegar a la base de la piramide, y para la
poblacion de este segmento para tener acceso a la economia formal, a contenidos antes

inalcanzables, a servicios financieros, educacion, salud, entre otros.

Monica Aspe, de la
Secretaria de
Comunicaciones y
Transporte de México,
llamo la atencion sobre
la importancia de la
colaboracion publico-
privada para expandir

el uso de la tecnologia

y para capacitar a los
usuarios sobre los beneficios de la conectividad. Se reconocidé que el sector privado es parte
determinante para lograr este efecto, ya que cuenta con los recursos, penetracion y

estabilidad de la que carece el sector publico.
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Para suscitar el interés y desarrollar capacidades en tecnologia, Intel, a través del programa

World Ahead, trabaja en colaboracion con colegios y universidades para desarrollar

capacidades técnicas en los jovenes.

Una reflexion
frecuente durante el
panel fue que para
que las TIC sean
eficientes vy
desarrollen su pleno
potencial, los costos
por el uso de la
tecnologia deben de
disminuir y se
deberian promover

los datos abiertos.

Miguel Calderon, de

Telefdnica, sefald
gue es necesario pensar en una innovacion de modelos de negocio en el campo del servicio
de Internet, por ejemplo, un esquema de conectividad auspiciada en el que el contenedor de
la informacion paga por gue el usuario acceda a su pagina. Esto podria tener un gran
impacto en la expansion del uso de internet; como lo hizo el programa “el que llama paga”

en la telefonia celular.

Diego Molano, de Colombia, recordd la importancia de invertir en el ecosistema: reforzar la
infraestructura, la calidad de los servicios, crear nuevas aplicaciones y expandir la
conectividad. El ejemplo de Colombia ilustra, ademas, como el sector privado es
determinante en la soluciéon a problemas sociales y econdmicos en |os paises. Es
determinante identificar ese punto en donde los intereses del sector publico y privado se

encuentran y convergen.

.
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Presentaciéon ConnectAmericas

Aprovechando la audiencia del
Foro BASE, Fabricio Opertti, Jefe
de la Unidad de Comercio e
Inversion del Banco
Interamericano de Desarrollo,

presentd_ ConnectAmericas, una

iniciativa sin animo de lucro
liderada por el Banco que busca
apoyar a empresas pequefas y

medianas re la region en busqueda

de oportunidades de negocio.

ConnectAmericas ya cuenta con 35.000 PYMES en su red. Esta plataforma les ayuda a
fortalecer el negocio, provee acceso a
nuevos clientes, proveedores e

inversionistas de toda la region y el

mundo, segmentados por sector. 't.:i);, COﬂﬂQCt .
Ademds, provee orientacidn sobre %o, QMeENncas

procedimientos y regulaciones de
comercio internacional, asi como sobre

fuentes de financiacion, incluidas las

alternativas existentes en el BID.
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http://www.connectamericas.com/

Plenaria Il: Modernizando a las “Tienditas” para
servir mejor a la Base de la Piramide

Las "tienditas” son un punto esencial de ventas para la BDP. Y al mismo tiempo estas tiendas
representan para muchos emprendedores de la BDP que han instalado la tienda en su casa,
una fuente Unica o suplementaria de ingresos. Durante esta sesion, diferentes companias
explicaron como apoyan la modernizacion de las "tienditas”, otorgando entrenamiento
gerencial a los duefios vy facilitando el acceso a capital de trabajo. Los panelistas discutieron

como esta propuesta de valor se refleja en los resultados de su negocio.
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Moderada por Michael Chu, Director General, IGNIA vy Profesor, Escuela de Negocios de
Harvard (USA)

Panelistas:

Francisco de la Torre, Presidente del Consejo de Administracion, FUNDES México (MEX)
Ignacio Giraldo, Vicepresidente Sénior de Ventas América Latina, SABMiller (LAC)

José Gonzalez, Fundador, Barared (MEX)

Jorge Ortega, Vicepresidente Inclusion Financiera, VISA América Latina y el Caribe (LAC)

La base de la piramide
representa un Mercado de
$170,000 millones de ddlares
anuales en América Latina.
Conformado por 90 millones
de personas gue han
incrementado su poder
adquisitivo. Para atender
este mercado las empresas
deben adaptar su oferta de

productos vy servicios. Los

panelistas coincidieron en
gue la tienditas son una magnifica plataforma para expandir servicios financieros, promover
la conectividad y facilitar todo tipo de transacciones para la base de la piramide.
Adicionalmente, los tenderos juegan un rol social comunitario muy importante y tienen un

valor multiplicador en la sociedad. En el panel se llego a las siguientes conclusiones:

1. Las alianzas estratégicas son claves para potenciar los modelos de negocio con
las tienditas. La capacitacion es clave, por lo tanto, es importante aliarse con socios
como FUNDES, que contribuyan a mejorar las habilidades de negocio de estos
tenderos. Estos modelos representan un gana-gana para todos los actores

involucrados.
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A medida gue crecen los negocios de los tenderos, crecerd también el negocio de las
compafias distribuidoras como SABMiller, donde un gran porcentaje delos clientes

gue conforman su cadena de distribucion son tienditas.

2. La tecnologia democratiza y le permite al tendero aumentar su flujo de clientes y
generar mayores ingresos. Compafias como Barared estan logrando ofrecer
servicios financieros y transaccionales (pago de servicios publicos, recarga de

minutos al

aire, etc) en
alianza con
los tenderos.

Con este

modelo,

todos ganan.

Gana Barared,

que cobra

una comision
por el servicio
tecnoldgico,
gana el

tendero que

aumenta su
clientela y gana comision por cada una de las transacciones que se hagan en su
tienda, y gana el cliente final de la base de la piramide que puede realizar

transacciones gue antes no estaban a su alcance de modo econdmico vy eficiente.
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Plenaria Ill: Retos pendientes de una industria
emergente

Una década después de la publicacion de The Next 4 Billion, ha cambiado tanto el mercado
de la BDP como la manera en la que grandes compahias han decidido servir el segmento.
Las oportunidades de mercado son mas prometedoras que nunca y los negocios estan
innovando para responder efectivamente a las necesidades de este sector. Durante esta
sesion, los lideres de organizaciones multinacionales, academia, empresas de consultoria e
inversionistas, discutieron como los negocios estan adaptando sus estrategias para atender

mejor las necesidades actuales de la BDP.

Moderada por Luiz Ros, Gerente Oportunidades para la Mayoria, Banco Interamericano de
Desarrollo (LAC)
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Panelistas:
Olivier Kayser, Fundador y Director Ejecutivo, Hystra (FRA)
Erik Simanis, Jefe de la Iniciativa de Mercados Fronterizos, Universidad de Cornell (USA)

Luis Velasco, Presidente del Comité de Finanzas e Inversiones, Promotora Social México
(MEX)

Alejandro Villanueva, Director, POSIBLE México (MEX

El panel empezo por reflexionar sobre la idea de que son las fuerzas del mercado las que
permitiran la rentabilidad, escalabilidad y sostenibilidad de los negocios que proveen bienes
O servicios a la base de la piramide. Soluciones filantropicas y asistencialistas no aseguran la

sostenibilidad en el largo plazo o el retorno. Ademas, se insistié en la importancia de

realmente conocer al cliente final y el cuidadoso manejo de las comunicaciones.

Se enfatizd que uno de los retos del campo de negocios en la BDP, es valorizar a la BDP ya

gue suele estigmatizarselo pensando que accederlo no generara retorno financiero.
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La tarea pendiente seria la acumulacion de casos de éxito, el desarrollo de habilidades, y la

expansion de comunidades virtuales donde la gente puede interactuar y colaborar.

Los gobiernos deben revisar las regulaciones que a veces obstaculizan la implementacion de
soluciones de negocio para satisfacer necesidades basicas a la base de la pirdmide. Una
alternativa discutida fue la de incentivos impositivos para equilibrar la oferta de productos
en el mercado vy asi evitar que los de baja calidad compitan en precio con productos de
mejor calidad. Las empresas deben evitar depender de los financiamientos publicos para

operar porgue tendria impactos muy negativos en la productividad y la innovacion.

Es necesario un cambio de cultura empresarial mas tolerante al riesgo vy a la incertidumbre.
El capital de riesgo no siempre brinda retornos de inversion, pero es importante no tener
miedo al fracaso porgue es justamente del fracaso donde se obtendran los mejores

aprendizajes.
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Fortaleciendo el emprendimiento y construyendo

capacidades para la BDP

Facilitando los negocios en |la BDP: El rol del sector publico

- e =| sector publico juega un
¢

rol determinante en el éxito

il FORO BASE
INTERNACIO|

de muchos negocios en la

base de la piramide. Desde

alianzas publico-privadas
hasta regulaciones
especificas y relevantes

' para los diferentes sectores,
el gobierno tiene el poder
de estimular y facilitar la
gejecucion, escalamiento o
replicacion de los modelos
de negocio que atienden al segmento de bajos ingresos. En esta sesidon se ahondod en las
diferentes maneras en las que el sector publico trabaja con empresas privadas para
encontrar soluciones que provean un mejor servicio a las necesidades de la base de la

piramide.

Moderada por José Miguel Benavente, Jefe de Division de Competitividad e Innovacion,

Banco Interamericano de Desarrollo (LAC)
Panelistas:
Armin Bauer, Economista Principal, Banco Asiatico de Desarrollo (ASIA)

Maria Paloma Silva, Directora General, Consejo Nacional de Vivienda (MEX)
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Maren Breuer, Directora,
IBAN (GER)

David Tuesta, Economista
Jefe de Inclusidn Financiera,
BBVA (GLB)

Juan Felipe Yepes, Director
del Centro de Innovacion
Social, ANSPE (COL)

A través de esta sesion se

explord vy ratifico el rol del

sector puUblico en el éxito de
los modelos de negocio que sirven al mercado de la base de la pirdmide. Los panelistas

llegaron a las siguientes conclusiones claves:

1. El sector publico por si solo, no puede cubrir todo el rango de necesidades de la
base de la pirdmide. Si bien el estado en los paises de América Latina y el Caribe
hace un esfuerzo por cubrir las necesidades de las personas de bajos ingresos, la
demanda es tal que no logra satisfacerse. Esto es especialmente cierto en sectores
como vivienda o salud. Las alianzas publico-privadas son un modo de apalancar la
penetracion del sector publico vy la capacidad financiera y operacional del sector
privado.

2. Serequiere un entorno regular que facilite negocios para la base de la pirdmide.
El sector privado necesita del apoyo del sector publico generando un entorno
regulador que permita y facilite la realizacion de negocios en el mercado de la base
de la piramide. Esto lo logra a través de la generacion de incentivos, reduciendo la
burocracia y jugando un rol constructivo, que asegure la calidad, realizando una
supervision efectiva pero no obstructiva.

3. El sector financiero presenta oportunidades para el sector publico. El sector
publico puede abogar por iniciativas del sector privado que promuevan el acceso
financiero, reduciendo barreras para que los bancos comerciales provean servicios a

la base de la piramide.
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Fortaleciendo el emprendimiento y construyendo

capacidades para la BDP

Empoderando a la BDP a través de la educacién

La educacion es uno de los sectores que las personas de la BDP mas valoran. Es importante
en todos los niveles de escolaridad, y ya sea de manera presencial o a distancia, la calidad y
accesibilidad de la educacién son una prioridad para estas personas. Esta sesion presentod
los diferentes modelos de negocio en diferentes niveles de escolaridad gue han sido exitosos

en responder a las necesidades de este segmento.
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Moderada por Arvind Nagarajan, Director del Fondo de Aprendizaje Razonable, Pearson
(GLB)

Panelistas:

Fernando Barrios, Presidente,
Corporacion Educativa
Continental (PER)

Jesus Garcia, Director
Financiero, FINAE (MEX)

Valmir Pereira, Director
Ejecutivo, MindLab (BRA)

Leo Schlesinger, Director
Ejecutivo, Aliat (MEX)

El panel se enfocd en demostrar modelos de negocios gue atacan una situacion social
alarmante en la region, la falta de acceso a educacion de calidad para los jovenes de la BDP
en América Latina. Segun las estadisticas compartidas por Arvind Nagaran, Director General
del Fondo de Educacion Accesible de Pearson (Pearson Affordable Learning Fund), solo 3%
de los jovenes en América Latina tienen acceso a la educacion superior. AUn esta minoria de
alumnos con oportunidad de acceso a la educacion superior Nno siempre recibe una
capacitacion apta para adquirir las habilidades requeridas para trabajar en el siglo XXI.

Dentro de las principales reflexiones del panel estan:

1. Es necesario reforzar la educacion primaria y secundaria. Para Mind Lab, una gran
parte del reto se resuelve con capacitar a los jovenes en los niveles primario y
secundario para que aprendan habilidades de trabajo en grupo, capacidades de
resolucion de problemas vy otras habilidades socio emocionales con herramientas de
juego. Ademas de trabajar estas metodologias socio emocional y cognitivas, Mind Lab
también capacita a los profesores para que actien como facilitadores. Un rol activo
del profesor genera mayor compromiso de los estudiantes. Esto genera motivacion
para el aprendizaje vy beneficios que se traducen a un mayor nivel de respeto para el
profesor a la hora de dictar el resto de las clases.
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2. Es clave proveer soluciones de pago que permitan el acceso. La capacidad de
pago es uno de los mayores obstaculos para acceder a la educacion. FINAE es un
ejemplo en México de una SOFOM especializada en otorgar acceso a créditos
educativos a estudiantes de la BDP. Esta empresa ha llenado el vacio en el mercado
de crédito educativo. Con mas de 7,000 estudiantes financiados hasta la fecha, FINAE
ofrece una solucion financiera innovadora que se adapta al perfil de pago del
estudiante. Setenta por ciento de los jovenes y clientes atendidos por FINAE son los

primeros en sus familias en ir a la universidad.

3. Nivelar la calidad de ensefianza para minimizar desercién. Un porcentaje
importante de los jovenes de la BDP enfrentan deficiencias en su nivel de preparacion
para la universidad, y provienen de hogares donde el ambiente para fomentar el
estudio no es 6ptimo. En respuesta, Universidad Continental de Perd, tiene como
mandato ofrecer programas especializas de preparatoria para ayudar a los jovenes a
mejorar su nivel antes de ingresar a la universidad. Esto ha disminuido los niveles de
desercion. Gracias a programas muy robustos de preparatoria, la mayoria de los
jovenes ingresando a la Universidad Continental logran mejorar su puntaje en
examenes estandares de entre 4-5 veces mayor el nivel inicial al momento de aplicar

a la Universidad.

4. Enseflar como aprender. Aliat Universidades tiene una posicion clara sobre el rol de
las instituciones educativas: en la época del Internet, de cursos abiertos en linea, y de
informacion gratuita para aprendizaje a distancia, el contenido de la materia educativa
es ahora un commodity. Dada la disponibilidad ilimitada de contenidos, el rol de las
instituciones educativas debe enfocarse en ensefar como aprender, como analizar y
el valor de aplicar los conocimientos para resolver problemas reales. Es este tipo de
habilidades el que realmente prepara a los jovenes para enfrentar los mercados

laborales dinamicos que caracterizan a las economias de hoy.
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Experiencias del sector

Generando soluciones para la BDP en energia y transporte

El acceso a servicios

de energia y

transporte confiables y

B‘ asequibles para la BDP
- tiene un impacto

directo en su salud,
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INTERNACIONA|

][5l

 educacion v habilidad
para generar ingreso.
Por lo tanto, puede
tener un efecto
determinante en su

productividad a largo

plazo. Las compafias
en este panel compartieron coémo han superado el proceso de incubacion y ahora estan

llevando sus modelos de negocio comerciales a escala.

Moderada por José Molina, Fundador y Director, HN Limited (GBR)

Panelistas:

Adriana Lobo, Directora del Centro de Transporte Sustentable, Embarg México (MEX)
José Gabriel Martin, Gerente de Proyectos, Fundacion ACCIONA Microenergia (GLB)
Jason Prapas, Director de Tecnologia y Cofundador, Factor E Ventures (GLB)

Juan Fermin Rodriguez, Director Ejecutivo y Cofundador, Kingo (GLB)

Meera Shah, Consejera Desarrollo de Negocio, Fundacion Shell (GLB)
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El panel empezd estableciendo el
estado actual en temas de acceso a
energia y movilidad. Se hizo
referencia a los mas de mil millones de
personas que no tienen acceso a
energia y a los casi 3 mil millones de
personas que hoy en dia dependen de
lefla y biomasa para cocinar. La
conversacion inicia con la discusion

sobre en el gran reto que ambos

encontrar soluciones de impacto sostenibles. La discusion durante el panel se puede dividir

en dos areas: los retos y las lecciones aprendidas:

Los retos: Se reconoce que el generar un producto o servicio para la BDP es el
principio de un camino a recorrer. Tanto Kingo como la Fundaciéon Shell estan
convencidos que es necesario fijar la mirada en la creacién de un mercado y construir
un ecosistema que llame a mas jugadores a abastecer las necesidades. Esto resuena
con Acciona, gue también agrego la necesidad de aprender de las comunidades
mediante la creacion, socializacion y aprendizaje en conjunto con las comunidades
locales. Un punto comun en el panel subrayo la necesidad de la creacion e integracion
de nuevas cadenas de distribucion de " Ultima milla " las cuales son muy pocas en
América Latina. El Ultimo punto resuena en ambos sectores, energia y movilidad, ya
que el transporte de personas por medio de redes publicas tiene el mismo problema
segun comentd Embarg MX.

Lecciones aprendidas: Las soluciones de acceso a energia (i.e. solares, pago movil,
biocombustibles, etc.) y las de movilidad (i.e. bicicletas, transporte compartido, apps,
medios informales) empiezan a construir un nuevo ecosistema que lideran
emprendedores sociales e instituciones innovadoras que deben ser admiradas, como
bien apuntd Factor E. Para cerrar el panel, el moderador subraya la dificultad del
camino vy la importancia de apoyar a estos innovadores, que hoy en dia estan

generando productos disruptivos, enfocados en el consumidor de la BDP.
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Experiencias del sector

Agua Yy saneamiento: Mercados sedientos de nuevas soluciones
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En América Latina, 110 millones de

personas No tienen acceso a saneamiento

mejorado y 36 millones no tienen acceso a

agua potable. Estos servicios basicos
siguen siendo en gran medida inaccesibles
para los segmentos de la poblacion mas
vulnerable. Esta brecha es una gran
oportunidad para los negocios de proveer
soluciones sostenibles que puedan tener
un gran impacto, mejorando la calidad de
vida de las personas en la BDP. Compafiias de alrededor del mundo compartieron sus

experiencias y retos en este sector.

Moderada por Duncan Duke, Profesor de Estrategia, Escuela de Negocios Universidad de
lthaca (USA)

Panelistas:

April Davies, Gerente Regional de las Américas v Africa Sub Sahariana, Water.org (GLB)
Luis Mantecdn, Vicepresidente Desarrollo de Negocios Institucionales, Rotoplas (MEX)
Isabel Medem, Fundadora y Directora Ejecutiva, X-Runner

César Vela, Jefe de Producto, Mibanco (PER)
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Los panelistas de esta sesion
concordaron en los siguientes

puntos principales:

1. Para solucionar el
problema de acceso a
agua se necesita de la
colaboracion de todos:
sector privado, sector
publico, sociedad civil y

organismos

multilaterales. Esto
implica una gran coordinaciéon donde las ONG podrian ser el “pegamento” que junte a

todos los sectores relevantes.

2. La calidad del agua no solo implica el acceso sino la posibilidad de evitar la
propagacion de enfermedades muy faciles de evitar y todo el impacto positivo en las

familias.

3. El problema del acceso a agua si bien es bastante mencionado por la comunidad
internacional, es un problema que el individuo comun no dimensiona por lo tanto no
lo exige como deberia. Prueba de esto es que en el mundo las personas tienen mayor

acceso a celulares que a bafos y agua potable.
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Temas Transversales

Llegando a la base: innovacién en plataformas de distribucion

Llegar al mercado de la
BDP ha sido un reto para
las empresas que desean
ampliar su alcance de
mercado. Las redes de
distribucion inclusiva han
demostrado ser una
estrategia innovadora para
mejorar los indicadores de
negocio de las empresas
ampliando la provision de

productos asequibles de

calidad vy servicios a la BDP mientras que les proporciona una oportunidad de ingresos en su

red de distribucion.

Esta sesion discutio los enfoques de redes de distribucidn inclusiva existentes y las
oportunidades de desarrollo gue representan para empresas ancla, las instituciones micro-

financieras y las personas en la BDP.

Moderada por Marco Gorini, Socio y Director Ejecutivo, DINAMO (BRA)
Panelistas:
Deborah Burand, Profesora Asistente, Escuela de Leyes de la Universidad de NY (USA)
Andrés Gonzalez-Cuevas, Socio Fundador, Virtual Market (MEX)
Mark Gunton, Dir. Ejecutivo Clinton Giustra Enterprise Partnership, Fundacion Clinton (GLB)
Javier Okhuysen, Cofundador, salaUno (MEX)
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Miguel Vasquez, Gerente de Proyecto BDP, Nestlé Republica Dominicana (DOM)

Las reflexiones del panel giraron en torno a tres puntos principales: 1) el componente
humano es el factor esencial de cualguier modelo; 2) el negocio debe ser sostenible y
rentable o jamas podra ser escalado; 3) se requiere gue toda la empresa se sumerja en el

universo de la BDP para entender sus preferencias.

:J L‘:J ! - Aungue el 70% de la

poblacion de la region esta
en la BDP vy podria asumirse
que esto facilita llegar al
cliente final, los canales
tradicionales son
insuficientes y el gran
desafio es encontrar la
forma de conectar la oferta

con la demanda.

Clinton Giustra Enterprise
Partnership explicd como su modelo de negocio supera este desafio al basarse en ventas
directas puerta a puerta en zonas rurales. Su fuerza laboral son mujeres de las mismas
comunidades gue se dedican a vender productos basicos y de consumo en alianza con
grandes empresas como Unilever y P&G. Este modelo apalanca los recursos ya existentes en
la comunidad a través de la venta directa y deja ver la importancia de tener una relacion
cercana con el recurso humano vy la necesidad de “enlodarse” y relacionarse con el cliente en

el terreno. De esto resultarda ademas un mejor conocimiento del cliente y sus necesidades.

El 75% de los clientes de salaUno son referidos por otros clientes, dejando entrever que el
factor humano v la calidad del servicio y satisfaccion del consumidor son determinantes
también en este caso. Los médicos de salaUno tienen salarios fijos independientes del
nUmero de pacientes que operen, lo que incentiva la calidad y la buena atencion. Sobre esa
misma linea, Deborah Durand opind que es preciso retomar lecciones aprendidas de las
microfinanzas, asi como los factores que facilitaron la exitosa escalabilidad y penetraciéon del

mercado en ese campo de negocios.
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Miguel Vasquez, de Nestlé, insistid que las empresas deben invertir esfuerzos y recursos en
conocer el segmento que se atiente. Es necesario entender que la BDP Tiene un poder
adquisitivo menor a nivel individual pero mucho mas grande en conjunto. Llama la atencion
ademas sobre la experiencia de Nestlé, en donde todas las areas involucradas en el negocio
tuvieron que “empaparse” y entender el cliente de la BDP para servir de mejor manera al

segmento.

Respondiendo a la pregunta sobre cuales habian sido equivocaciones o problematicas
enfrentadas, Nestlé compartid que originalmente erraron por tener preconcepciones y
asumir que el perfil de la base de la piramide se adaptaria a los procesos de la empresa.
Tuvieron que, por ejemplo, modificar sus sistemas de recepcion de pedidos y el modo de
mercadear el producto. También en los inicios del modelo, Virtual Market contrato a
vendedores profesionales que carecian del carisma o conexidon humana gue demanda una

relacion estrecha con el cliente de la BDP.

El objetivo de resaltar los éxitos pero también los fracasos radicd en el deseo de mostrarle a
la audiencia que hacer negocios para la BDP no es facil y requiere de alta tolerancia al

fracaso, al riesgo, v al deseo de estar en el terreno interactuando con el cliente final.
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Temas Transversales

Métodos de aceleracidn para modelos de negocio para la BDP
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Todas las empresas exitosas que sirven la BDP tienen en comun la innovacion. Sin embargo,
el elemento de innovacion es tan solo un elemento para un emprendedor social o ambiental.
Estos requieren el apoyo de expertos que puedan "nutrirlos” y estructurarlos para asegurar
su éxito en el futuro. Esta sesion presentd diferentes aceleradoras que hablaron sobre las
metodologias que emplean con empresas que sirven a la BDP y lecciones aprendidas de

experiencias pasadas.

Moderada por Rodrigo Villar, Director General, Adobe Capital (MEX)
Panelistas:
Fernando Cortés, Director Ejecutivo, Fundacion Bolivar Davivienda (COL)
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Ana Paula Gonzalez, Directora de Estrategia de Negocios, New Ventures (MEX)

Ben Powell, Fundador, Agora Partnerships (LAC)

Michelle Senerman Finkelstein, Directora de Proyectos Centro de Produccion y Consumo
Sustentable, Fundacion Chile (CHL)

El panel se centro en
resaltar los esfuerzos de
diferentes organizaciones
gue estan apoyando el
movimiento emprendedor
en América Latina vy el
Caribe.

En Chile, por ejemplo, la
Fundacion Chile apoya el
emprendimiento de alto

impacto con el fin de

impulsar la competitividad
del pais. Se enfoca en diversas areas, como capital humano, educacion, cadenas de valor en
el sector acuicola, e impulso al emprendimiento. Mantienen una plataforma de inversionistas
angeles asi como una aceleradora, a través de la cual entregan financiamiento,

acompafamiento y asesoria a los emprendedores.

Emprende Pais en Colombia, iniciativa de Bolivar Davivienda y miembro de ANDE, tiene una
aceleradora a través de la cual proveen mentoria de profesionales a emprendedores
colombianos. Luego de 18 meses de aceleracion y acompanhamiento, el programa conecta a

los emprendedores con INVERSOR o con una red de inversionistas angeles.

AGORA realiza un trabajo similar pero en toda la region. Han acelerado a 100
emprendedores en 18 paises con un programa de cinco meses. Una vez finalizado, se

realizan las respectivas relaciones y conexiones con inversionistas.

NVM busca catalizar empresas sociales y ambientales. Tienen amplia experiencia en la
aceleracion adecuada para diferentes etapas de desarrollo de la empresa. Su mayor valor
agregado se encuentra en la asesoria y atraccion de inversionistas.
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Sesidén Especial: Estimando la rentabilidad en la

base de la piramide

El taller introdujo una
herramienta de modelo
financiero “de abajo hacia
arriba”, diseflada para los retos
unicos de los modelos de
negocio en el mercado de la
BDP. Desde la perspectiva de
una unidad de negocio, la
herramienta muestra a los
gerentes como calcular la
estructura de costos y como
determinar el margen de
precios necesario para un

negocio rentable y escalable.

El taller fue conducido por Erik
Simanis, Jefe de la Iniciativa de Mercados Fronterizos, de la Universidad de Cornell (USA).
Simanis presentd cuatro variables al nivel de unidad de negocio que determinan el
rendimiento econdmico de la mayoria de empresas que sirven a la BDP: 1) mercado
alcanzable o la poblacién potencial de clientes; 2) los clientes que efectivamente consumen
el bien o servicio; 3) transacciones mensuales o el nimero de ventas; vy 4) carga de ventas

mensual, o el nimero de ventas gque un vendedor puede lograr en un mes.

El taller se desarrolld a la largo del argumento que la estrategia para determinar la

rentabilidad de un negocio para la BDP debe hacerse teniendo en cuenta a las unidades de
negocio individualmente, y no con base en un enfoque de arriba hacia abajo caracterizado
por proyecciones globales que ignoran la deficiencia en infraestructura y habilidades tipica

en la base de la piramide.
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