[image: image1.png]\@VJ

:

Y

Z |-
>0




Преимущества для всех

стратегии ведения бизнеса с привлечением бедного населения

Обзор доклада
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Инициатива в области роста инклюзивных рынков       

Программа развития ООН
Июль 2008
Обращение Администратора ПРООН

Инициатива в области роста инклюзивных рынков, которая начала работу в 2006 г., олицетворяет убеждение ПРООН в том, что частный сектор является огромным нереализованным ресурсом инвестиций и инноваций для достижения Целей развития тысячелетия к 2015 г.

Возникновению Инициативы способствовал доклад «Развитие предпринимательства: бизнес на благо бедных», подготовленный в 2004 г. Комиссией ООН по вопросам частного сектора и развития по поручению Генерального секретаря ООН Кофи Аннана.  Комиссия рекомендовала ПРООН продолжать выпуск докладов, исследующих, как бизнес добивается успехов в сложных рыночных условиях, зачастую сопровождающих бедность, и как при этом он может быть полезным для бедного населения.

Данный доклад, первый в этой серии, продолжает усилия ПРООН по преобразованию идей и выводов Инициативы в конкретные действия путем  диалога с участием частного сектора, правительства и гражданского общества. Это результат исследований на основе 50 примеров, документов и обзоров, подготовленных учеными из научной сети развивающихся стран и консультативной группой институтов, изучающих роль частного сектора в развитии.

Доклад «Развитие предпринимательства» продемонстрировал, что в  надлежащих рыночных условиях частный сектор может способствовать снижению бедности и развитию человеческого потенциала. В условиях рыночной экономики компании и домохозяйства взаимодействуют друг с другом и с правительством. Рискуя, компании увеличивают доходы, обеспечивая экономический рост. Способность экономики создавать достойные рабочие места во многом зависит от активности частного сектора. Обеспечивая рынок потребительскими товарами и услугами, частный сектор предоставляет более широкие возможности для бедных.         

Эффективность частного сектора в обеспечении развития зависит от силы государства и качества политических, социальных и экономических институтов. Сильное государство с достаточными человеческими, финансовыми и институциональными ресурсами может обеспечить преимущества для частных компаний в рамках рыночной экономики для расширения их деятельности и использования результатов на благо бедных. Государство должно обеспечить условия для честной конкуренции и перераспределения дохода – результаты рынка не всегда политически и социально приемлемы. Также необходима социальная защита, поддержка наиболее уязвимых групп и укрепление их потенциала для обеспечения средств к существованию. ПРООН придает большое значение развитию частного сектора, особенно той его части, которая обеспечивает экономических рост  в интересах бедных. Это  – расширение возможностей выбора для бедного населения путем предоставления им товаров и услуг или способов получения дохода и достойной работы.

Рыночные и бизнес подходы сами по себе не являются панацеей для бедных. Различные аспекты бедности требуют разных решений в зависимости от условий. Многие могут получить преимущества от улучшения доступа на рынок, если имеют какие-то активы – землю, здоровье, образование – или небольшой доход для развития. Но люди, не имеющие практически ничего, не могут использовать преимущества рынка. Им необходима целевая поддержка для получения устойчивого дохода и использования рыночных отношений. 

Как частный сектор способствует интеграции бедных в рыночные отношения? Частично за счет создания и распространения инновационных решений. Научные и крупные технологические предприятия могут получать  поддержку правительства, но конкурентная экономика дает предпринимателям и компаниям мощные стимулы для создания и применения инновационных технологий и процессов, а распространение новых моделей и практик ведения бизнеса является ключевым условием роста производительности. 
Право бедного населения на получение прибыли от рыночной деятельности обеспечивается его способностью участвовать в рыночных отношениях и максимально использовать его возможности. Как государство может способствовать развитию этих возможностей? Оно может поддерживать развитие человеческого капитала (здоровья, образования, квалификации), а также обеспечивать инфраструктуру, основные потребности и юридические права бедных.

Доклад посвящен тому, что может сделать частный сектор, чтобы привлечь бедных в качестве потребителей, работников и производителей. Базируясь на опыте ПРООН в продвижении новых идей и предоставления странам знаний, опыта и ресурсов для улучшения жизни людей,  доклад  начинает с исследования рынков для бедных. В нем говорится о  сложностях ведения бизнеса в условиях нехватки информации о рынках, отсутствии инфраструктуры и институтов, а также о том, как бизнес решает эти вопросы с помощью внедрения инклюзивных взаимовыгодных моделей с участием компаний и бедного населения. 

Основное внимание в этой области было до этого момента сконцентрировано на крупных международных корпорациях. В данном докладе в равной степени рассматриваются малые, средние и крупные предприятия в развивающихся странах. Безусловно, примером для них могут стать международные компании. За счет влияния, глобальной географии деятельности и уровня эффективности они могут активно использовать успешные бизнес-модели. Но как показал доклад «Развитие предпринимательства», малый бизнес также может преподнести уроки успешной стратегии. Он также создает большинство рабочих мест и благ, необходимых для достижения Целей развития тысячелетия. 

Однако бизнес не может обойтись без поддержки. В докладе утверждается, что бизнес совместно с правительствами, гражданским обществом и бедным населением может обеспечить основу для новых рынков. Правительства должны помочь в развитии бизнеса путем улучшения рыночных условий для бедных и устранения барьеров на пути их участия в экономике.  Неправительственные организации, государственные службы, микрофинансовые и другие институты, работающие с бедным населением, могут объединить ресурсы с бизнесом с целью расширения возможностей для бедных. Доноры могут обеспечить диалог бизнеса с правительством и другими партнерами. Инвесторы и меценаты, ориентированные на социальную сферу, могут обеспечить финансирование для реализации проектов в этой области, как правило, требующих времени и с неопределенной отдачей. Бизнес-модели с привлечением бедных нуждаются в широкой поддержке, но они обеспечивают преимущества для всех.   

Ведение бизнеса с бедными – преимущества для всех 

Высокий уровень распространения бедности в мире требует принятия срочных мер. Из 6,4 миллиардов населения планеты около 2,6 миллиарда живут менее чем на 2 доллара в день. Более одного миллиарда не имеют доступа к питьевой воде, 1,6 млрд. – к электричеству, 5,4 млрд. – к Интернету. При этом у бедного населения есть потенциал в сфере потребления, производства, инноваций и предпринимательской деятельности, который практически не реализуется. Доклад демонстрирует, как бизнес может оказать помощь бедным, привлекая их в качестве клиентов и покупателей, а также сотрудничая с ними  в качестве производителей, работников и предпринимателей. В докладе приводится ряд примеров компаний, которые, при ведении бизнеса с бедными получают прибыль и создают новый потенциал роста и повышения уровня жизни бедного населения. Ключевая мысль доклада: «Бизнес с бедными – преимущества для всех».
В этой области много возможностей и много трудностей. Бедные сельские районы и городские трущобы – непростые условия для ведения бизнеса. Нередко здесь не существует систем доставки товаров и предоставления услуг. Необходимая инфраструктура рынка неразвита или отсутствует полностью. В мире бедных, где нет действующих финансовых систем, экономика основана на наличных деньгах. При отсутствии надежной правоохранительной и юридической систем участники рынка не имеют возможности заключения контрактов. Большинство компаний не смогут вести бизнес с бедными по стандартному сценарию. 
Отсутствие информации о бедных, возможно, является наиболее серьезным препятствием. Какие товары и услуги им необходимы? Сколько они могут заплатить за них? Какие товары они способны производить? Какие услуги они могут предоставить? Цель настоящего доклада – помочь предпринимателям и компаниям найти ответы на эти вопросы. 
Доклад основан на 50-ти примерах успешного, несмотря на трудности, ведения бизнеса при сотрудничестве с бедными. Рассматриваемые примеры предлагают широкий набор идей для инклюзивных бизнес-моделей.

Инклюзивная бизнес-модель

Инклюзивная бизнес-модель включает бедных в качестве потребителей, как клиентов или покупателей, и в качестве сотрудников, производителей и предпринимателей на разных этапах цепочки создания стоимости.

Она обеспечивает взаимовыгодное развитие бизнеса с участием бедных.

Среди преимуществ инклюзивных бизнес-моделей не только непосредственная прибыль и повышение доходов. Для бизнеса – это развитие инновационных подходов, расширение рынка, укрепление систем снабжения.

Для бедных – повышение производительности, устойчивый доход, расширение возможностей. 

Концепция инклюзивного бизнеса, представленная в докладе, основана на разработках Всемирного совета предпринимателей по устойчивому развитию и других организаций, работающих в этой области.

Возможности для всех

Ведение бизнеса с бедными дает им возможность выхода на рынок – это важнейший шаг для преодоления бедности. Для предпринимателей и компаний это инновационные решения, создание рынков, поиск новых областей роста. Инклюзивные бизнес-модели создают и используют преимущества человеческого развития. 
Бедное население является участником частного сектора. Все являются потребителями. Большинство являются наемными сотрудниками или частными предпринимателями. При этом фрагментированные и неорганизованные рынки не дают возможности получать и продуктивно использовать необходимые ресурсы. Бизнес среди бедных, как правило, основан на неформальных договоренностях: семья или друзья предоставляют средства. Часто небольшие нерегулируемые компании занимаются доставкой бутилированной воды. В результате конкуренция не развивается, цены на товары и услуги растут.
Карты развития рынков отражают их фрагментированность. Они показывают, как может различаться доступ к товарам, услугам и инфраструктуре на территории страны. Например, в западных районах Гватемалы более 13 процентов людей, живущих на менее чем 2 доллара в день, имеют возможность получить кредит, при этом в восточных районах страны – менее 8 процентов (рис. 1). Такой контраст отражает другие различия в рыночных условиях этих районов, в том числе разную степень транспортной доступности (на бедных рынках такие проблемы часто сочетаются, создавая дополнительные трудности для бизнеса).

Возможности для бизнеса: прибыль и рост

Ведение бизнеса с бедными может приносить прибыль. Такой бизнес может также заложить основы для долгосрочного роста за счет развития новых рынков, инноваций, расширения резерва рабочей силы и укрепления производственно-сбытовой цепи. 
Формирование прибыли. Ведение бизнеса с бедными может приносить более высокие прибыли, чем бизнес на развитых рынках. Ряд организаций в области микрокредитования смогли получить прибыль в размере более 23 процентов. Компания Smart Communications, которая оказывает услуги телефонной связи по предоплате для потребителей с низким уровнем дохода на Филиппинах, добилась самого высокого уровня прибыли в стране среди 5000 крупных компаний. Индийская компания Sulabh, предоставляющая санитарно-гигиенические услуги по низкой цене, в 2005 г. получила прибыль в размере 5 миллионов долларов.
Развитие новых рынков. Четыре миллиона людей на низшей ступени пирамиды доходов (живущие менее чем на 8 долларов в день) имеют общий доход на уровне 5 триллионов долларов, что сравнимо с валовым национальным доходом Японии. Они могут и готовы платить за товары и услуги, но слишком часто страдают от «штрафа за бедность». Иногда они платят за товары первой необходимости более высокую цену, чем богатые. Жители трущоб Джакарты, Манилы и Найроби платят за воду в 5-10 раз больше, чем жители благополучных районов этих городов и больше, чем жители Лондона или Нью-Йорка. «Штраф за бедность» существует и в отношении кредитов, электричества и здравоохранения. Бизнес-модели, которые предлагают более справедливую цену или новые товары и услуги для повышения уровня жизни бедных, в свою очередь могут получить высокую прибыль. 
Развитие инноваций. Создание инклюзивной бизнес-модели может способствовать внедрению инновационных решений для повышения конкурентоспособности компании. Например, для обеспечения нужд и потребностей бедных компании должны предложить сочетание качества и цены. Кроме этого, распространенные проблемы, с которыми сталкивается бизнес при сотрудничестве с бедными, требуют новых творческих подходов. В таких условиях стимулируется разработка новых продуктов, услуг и бизнес-моделей, которые могут использоваться в дальнейшем, обеспечивая компании конкурентное преимущество на бедных рынках.
Расширение резерва рабочей силы. Бедное население – мощный источник рабочей силы. Преимущества найма бедных выходят за рамки снижения затрат. При соответствующем обучении и эффективном маркетинге они могут обеспечить высокое качество продуктов и услуг. Используя знание местного рынка и связи, они могут привлечь покупателей среди бедного населения в регионе.
Укрепление производственно-сбытовой цепи. Интеграция бедных в производственно-бытовую цепь в качестве производителей, поставщиков, дистрибьюторов, розничных продавцов и держателей франшизы, поможет компаниям, работающим на местном рынке,  расширить круг покупателей и снизить риски. Они смогут сократить затраты и повысить гибкость, особенно при привлечении местных предприятий в специализированные высокотехнологичные виды бизнеса, в том числе производство запасных частей и предоставление услуг для бизнеса.
Возможности для бедных: развитие человеческого потенциала
Бизнес может способствовать улучшению жизни бедного населения, в терминологии ООН - развитию человеческого потенциала – расширения возможностей для достойной жизни.
Обеспечение основных потребностей. Еда, чистая вода, электричество и медицинские услуги являются основными потребностями людей. На Филиппинах компания RiteMed продает лекарственные препараты более чем 20 миллионам малоимущих со скидкой в размере 20-75 процентов от цены ведущих производителей. В Южной Африке компания Amanz’abantu обеспечивает водой и предлагает санитарно-гигиенические услуги для населения сельских и пригородных районов провинции Истерн Кейп, где четверть жителей не имеет доступа к питьевой воде.

Возможность повышения производительности бедных.  Доступ к товарам и услугам, начиная с электричества и мобильной связи, заканчивая сельскохозяйственной техникой, кредитами и страхованием, способствует повышению производительности. Мексиканская компания Amanco поставляет на небольшие фермы по выращиванию лимонов системы капельного орошения  для экономного использования воды, которые позволяют повысить урожай с 9 до 25 тонн с гектара. В Марокко компания Lydec обеспечивает трущобы Касабланки водой и электричеством, повысив долю жителей, имеющих доступ к этим услугам первой необходимости, на 20 процентов. 
Повышение дохода. Включение в производственно-сбытовую цепь бедных в роли клиентов, работников, производителей и предпринимателей может способствовать повышению их дохода. В примере с компанией Amanco в Мексике ожидается, что рост производительности позволит утроить доход фермеров. Китайская компания Huatai предоставляет альтернативные источники дохода местным владельцам лесных хозяйств, обеспечивая рост доходов примерно 6000 домохозяйств. В Танзании компания A to Z Textiles обеспечивает рабочие места 3200 человек (90 процентов из которых составляют женщины), производящим обработанные инсектицидом москитные сетки для кроватей, и платит им на 20-30 процентов больше, чем конкуренты. 
Расширение возможностей бедных. Эта деятельность способствует расширению возможностей бедных как индивидуально, так и как группы, помогает им взять в свои руки контроль над своей жизнью. Путем повышения информированности, обучения, интеграции маргинализованных групп населения, предлагая новые возможности и придавая уверенность, инклюзивные бизнес-модели помогают возродить надежду и открыть новые источники сил для самостоятельного преодоления бедности. 
Трудности ведения бизнеса с бедными 
Почему многие компании не пользуются такими широкими возможностями? Простое объяснение в том, что с учетом рыночных условий, вести бизнес с бедными трудно, рискованно и дорого для компаний. Там, где есть бедность, основы функционирующего рынка, как правило, отсутствуют, таким образом, бедные исключаются из участия в деятельности, а компании не стремятся сотрудничать с ними. 
Приведенные в докладе примеры отражают пять основных проблем в этой области:
Ограниченная информация о рынках. Бизнес знает очень мало о бедных, включая информацию о предпочтениях потребителей, их финансовых возможностях, товарах, которые они могут предложить, а также их способностях как работников, производителей и предпринимателей. С этой проблемой столкнулся Barclays Bank, когда начал предлагать финансовые продукты для бедных в Гане.
Неэффективное регулирование. На бедных рынках отсутствуют регулирующие механизмы, необходимые для обеспечения деятельности бизнеса. Не обеспечивается соблюдение норм и контрактов. Физические лица и компании не имеют доступа к возможностям и средствам защиты, предоставляемым действующей правовой системой. Например, компания по производству продуктов питания Sadia столкнулась с неразвитым законодательством в области нереализованных выбросов углерода, когда начала использовать улучшенный с экологической точки зрения способ уничтожения отходов свиноферм. 
Неразвитая инфраструктура. Неразвитая транспортная инфраструктура – отсутствие дорог и вспомогательных объектов. Отсутствуют системы снабжения водой и электричеством, системы канализации и телекоммуникаций. Компания Tsinghua Tongfang, производитель компьютеров, заинтересованная в распространении своих товаров в сельских районах Китая, столкнулась с отсутствием телекоммуникационной инфраструктуры и Интернет провайдеров в этих областях.
Нехватка знаний и квалификации. Потребители среди бедного населения могут не знать об использовании и преимуществах тех или иных товаров, не иметь квалификацию для их эффективного использования. Бедные производители, дистрибьюторы и розничные продавцы могут не обладать необходимыми знаниями для производства качественных товаров и услуг в соответствии с едиными требованиями, в срок и по установленной цене. Например, компания Natura провела обучение для местных фермеров в Бразилии, которые не знали, как выращивается приприока – растение, использующееся в парфюмерии. 
Ограниченный доступ к финансовым продуктам и услугам. При отсутствии возможности получения кредита бедные производители и потребители не могут финансировать инвестиции или крупные покупки. При отсутствии страховки они не могут защитить свое имущество и доход от таких событий как болезни, засухи или кражи. При отсутствии банковской системы переводов финансирование является небезопасным и дорогим.

Пять стратегий на практике

Несмотря на эти трудности, число компаний, успешно работающих на бедных рынках, постоянно растет. Примеры, представленные в докладе, отражают широкий круг стран и областей промышленности. Каждая из описываемых компаний разработала набор решений, которые позволили добиться успеха в местных условиях. При этом все приведенные примеры имеют общие черты. Предприниматели справляются с проблемами, устраняя или обходя их. Для этого они используют пять основных стратегий: адаптация товаров и процессов, инвестиции в преодоление барьеров на рынке, использование сильных сторон бедного населения, сочетание ресурсов и возможностей с другими организациями и диалог с правительством по вопросам разработки политики. 
Эти стратегии соответствуют местным условиям и целям каждой компании. При этом их необходимым компонентом является интуиция предпринимателя. В докладе представлены инструменты и примеры для стимулирования и управления интуицией с учетом проблем, стратегий и конкретных решений для разработки инклюзивных бизнес-моделей. 
Адаптация товаров и услуг. Многие предприниматели решают возникающие проблемы на бедных рынках путем адаптации продуктов и процессов. Информационные технологии делают возможной такую адаптацию, в том числе мобильный банкинг (m-banking), смарт-карты (например, используемые для покупки воды в Африке) и телемедицина, с помощью которой обеспечиваются медицинские услуги в отдаленных районах. Мобильный банкинг позволил отказаться от офисов и банкоматов, инфраструктуры, которая редко развита там, где живут бедные. Сегодня потребители могут осуществлять и получать денежные переводы, оплачивать покупки и делать выплаты по кредитам с помощью мобильного телефона. Для преодоления препятствий компании используют и другие технологии, в том числе для очистки воды или автономного производства электроэнергии. Кроме этого, ряд инновационных технологий позволяют снизить использование ресурсов, таким образом, обеспечивая развитие человеческого потенциала и достижение экологической устойчивости. 
Реструктуризация бизнес-процессов не менее важна, чем использование новых технологий. Например, беспроводные технологии обеспечили распространение телефонии на глобальном уровне, но предложение услуг мобильной связи бедным частично зависело от изменений в бизнес-процессе,  а именно продажи времени разговора по картам предоплаты. Подобный метод оплаты позволил инклюзивным бизнес-моделям учитывать интересы клиентов и поставщиков с низким и непостоянным доходом, не имеющим доступа к финансовым услугам. При этом обеспечение инфраструктуры для групп позволяет снизить индивидуальную стоимость подключения домохозяйства. С помощью упрощения требований, т.е. обеспечения более простого использования товаров и услуг или сокращение количества необходимых документов, позволяет решить проблемы, связанные с нехваткой знаний или навыков среди бедного населения и отсутствия у многих из них официальной регистрации. 
Инвестиции для преодоления трудностей на рынке. Несмотря на то, что преодоление ограничений на рынке, как правило, считается сферой деятельности правительства, нередко компании, работающие на основе инклюзивной бизнес-модели, сами решают эти задачи. Инвестиции в этой области являются экономически эффективными для бизнеса в случае, если они позволяют получить реальную прибыль и обеспечить преимущества компании. 
Текстильная компания Denmor в Гайане производит продукцию в основном для экспорта в США. Основное преимущество компании – гибкость. Она может выпускать высококачественную одежду набольшими партиями и обеспечивать быструю доставку. В компании 1000 сотрудников, большинство из которых составляют женщины из бедных сельских районов. Многие из них при приеме на работу них не умеют читать и писать. В компании им обеспечивают обучение для того, чтобы они могли писать свое имя, считать и читать этикетки и спецификацию. Для всех сотрудников проводится кросс-тренинг, таким образом, каждый из них может работать на любом этапе производства, что позволяет соблюдать сроки в периоды большого количества заказов. Компания проводит тренинги по вопросам здоровья, гигиены,  а также расширения возможностей женщин. Кроме непосредственной выгоды, преодоление трудностей в области знаний, инфраструктуры или доступа к финансовым продуктам и услугам способствует созданию нематериальной ценности в долгосрочной перспективе путем построения бренда, воспитания морального духа сотрудников, создания репутации компании, развития новых направлений и повышения конкурентоспособности. Таким образом, инвестиции в этой сфере оправдывают затраты. 
Инвестиции для преодоления трудностей на рынке могут обеспечить как общественные, так и частные преимущества. Например, если компания проводит обучение и тренинг сотрудников, она получает более квалифицированные кадры – коллективный ресурс с учетом того, что сотрудники затем переходят на другую работу в другие компании. Дополнительная польза в социальной сфере обеспечивает возможности совместного финансирования с организациями, заинтересованными в социальной сфере. Такие организации, включая доноров, меценатов, некоммерческие социальные инвестиционные  фонды и правительства, предоставляют частному сектору возможность совместного финансирования социальных благ путем предоставления грантов, низкозатратного и долгосрочного финансирования. 
Использование сильных сторон бедного населения. Как правило, бедные являются ключевыми партнерами компаний, работающих на основе инклюзивных бизнес-моделей. За счет привлечения бедных и использования их социальных сетей компании могут расширить доступ на рынки, повысить доверие и прозрачность. Эти качества позволяют компаниям расширять рынки, и увеличивать участие в цепочках создания стоимости. Одна из моделей для привлечения бедных в области сбыта – микрофранчайзинг. Пример использования такой модели – компания CFW, система микрофранчайзинга клиник и аптек в Кении. Держателями франшиз компании, как правило, являются медсестры или другие медицинские работники из населенных пунктов, которые они обслуживают. Предоставляющая франшизы организация Sustainable Healthcare Foundation оказывает поддержку держателем франшизы, обеспечивает качественные лекарства, начальный капитал, профессиональное обучение и другие необходимые услуги, при этом держатели франшизы самостоятельно управляют магазинами.
Компании могут приобрести хорошее знание  местного рынка и заручиться доверием местного населения, что является  двумя основными условиями для успеха бизнеса в бедных сообществах – путем найма бедных для сбора информации о рынке, доставки, сбора и обслуживания продуктов и проведения обучения. Кроме этого сами бедные часто предлагают лучшие идеи по разработке новых продуктов и услуг для обеспечения потребностей бедных. В целом привлечение бедных позволяет сократить издержки бизнеса, при этом бедные получают возможность повысить доход, улучшить знания и социальное положение. 

Ключевое условие использования сильных сторон бедных – развитие бизнеса но основе социальных сетей. Сообщество – это не только сумма составных частей: в бедных сообществах формальные нормы и правила менее  эффективны, чем неформальные, установленные внутри сообществ. Инклюзивные модели могут успешно работать на основе именно этих внутренних неформальных правил. Взаимопомощь внутри сообщества обеспечивается путем совместного использования ресурсов, сотрудничества для создания совместных общественных благ (колодцы, мельницы, школы) и обеспечения инфраструктуры для механизмов накопления, кредитования и страхования. Компании могут использовать эти процессы для восполнения пробелов на бедных рынках. 
Сочетание ресурсов и возможностей с другими  организациями. Как и другие бизнес-модели инклюзивные модели приводят к успеху при создании взаимовыгодных партнерств с другими бизнесами, а также с нетрадиционными партнерами, включая неправительственные и государственные организации. Путем создания таких партнерств бизнес получает доступ к дополнительным возможностям и ресурсам, которые позволяют обойти или устранить трудности в условиях бедных рынков.  
Путем объединения дополнительных возможностей с другими организациями инклюзивные бизнес-модели могут получить возможности и ресурсы, которые компания не может получить самостоятельно. Бразильская целлюлозно-бумажная компания Votorantim Celulose e Papel (VCR) планировала обеспечить небольшие хозяйства по выращиванию эвкалиптов кредитами на основе условий, соответствующих их денежным потокам (урожай раз в 7 лет). В связи с тем, что займы на таких условиях не предоставлялись, и компания не была заинтересована в их предоставлении самостоятельно, VCR объединилась с  банком ABN AMRO Real. Теперь банк предоставляет кредиты фермерам под гарантии VCR по покупке древесины. Фермеры выплачивают кредиты после продажи урожая. В других примерах партнерские организации осуществляют различные функции, начиная с исследований рынка, заканчивая предоставлением услуг.
Сотрудничество также может предусматривать объединение ресурсов для достижения общей цели. В Индии доступ к услугам кредитования для малых и средних предприятий усложнялся в связи с процессом сбора данных: банки должны были сами оценить риск предоставления таких услуг. Высокая стоимость оценки соискателей кредитов означала, что банки не заинтересованы в предоставлении кредитов на условиях ниже определенного уровня и определенной процентной ставки. Затем несколько банков, в том числе ICICI Bank и Standard Chartered, создали совместное агентство Medium Enterprises Rating Agency, которое занимается оценкой малых и средних предприятий и предоставляет информацию всем банкам-учредителям. За счет снижения затрат на проведение оценки банкам более выгодно предоставлять кредиты малому бизнесу по низкой процентной ставке, таким образом расширяется рынок кредитования и улучшается доступ к кредитам.
Диалог с правительством по вопросам разработки политики. Диалог в области разработки политики – важный элемент при ведении бизнеса с бедным населением. В этих случаях компании берут на себя лидирующую роль, так как условия для ведения бизнеса на таких рынках еще не созданы. Все пять проблем, с которыми сталкивается бизнес на бедных рынках, в разной степени имеют отношение к государственной политике. Во многих случаях компании находят творческие пути преодоления трудностей на рынке – например, путем использования солнечной энергии, инвестирования в образование и тренинги по повышению квалификации сотрудников, используя социальные сети для обеспечения выполнения контрактов или путем объединения с другими компаниями в области саморегулирования. Для некоторых видов бизнеса обход или устранение трудностей с помощью частных инициатив не является эффективным методом – их стратегия основана на участии в диалоге по вопросам разработки политики. Это сложный и длительный процесс, участвуя в котором бизнес может предложить полезную информацию о проблемах, с которыми он сталкивается, и их возможных решениях. Инклюзивный бизнес, как правило, имеет определенные задачи, среди которых – стимулирование обеспечения товаров или услуг со стороны государства, необходимых для ведения бизнеса в каком-либо районе. Иногда отдельные индивидуальные усилия или деятельность компаний могут иметь широкие последствия, например, изменение структур рынка или открытие новых рынков. Например, Tiviski, верблюжья молочная ферма в Мавритании: благодаря деятельности основателя фермы Европейский Союз создает рынок для новых молочных продуктов. 
Бизнес также может использовать демонстрационный эффект для продвижения укрепления  норм регулирования в развивающихся странах, где они отсутствуют или являются неэффективными. Когда компания Rural Energy Services Companies начала деятельность в Мали, в стране отсутствовали нормы регулирования частных услуг в области электроснабжения. Благодаря действиям компании и при поддержке со стороны Всемирного банка правительством страны были установлены необходимые нормы и процедуры. 
Еще один путь – совместные действия компаний. С учетом неоднозначного отношения к участию бизнеса в разработке политики компании и законодатели должны иметь возможность открытого и прозрачного диалога на тему улучшения делового климата. Такую возможность могут обеспечить совместные действия. Компании из одной индустрии или одного региона, как правило, имеют схожие интересы в области разработки политики. При условии, что компании ведут бизнес на благо развития человеческого потенциала и экономических возможностей, их интересы могут поддержать организации за пределами частного сектора.  При использовании инклюзивных бизнес-моделей совместные действия могут обеспечить бизнесу мощный и легитимный голос в области разработки политики. 
В чем залог успеха?
Как руководитель  может создать инклюзивную бизнес-модель? Вкратце – необходимо учитывать местные условия. В примерах, приведенных в докладе, предприниматели поступали именно так. Они определяли возможности, рассматривали местный контекст и находили решения, используя объективный и экспериментальный подход. 
Доклад призывает участников частного сектора стать основными инициаторами изменений в области развития человеческого потенциала. Но частный сектор не может добиться успеха в одиночку. Как и для бизнеса, предпринимательский дух так же важен для доноров, законодателей, меценатов, государственных ведомств и НПО. Они могут создавать партнерства с компаниями частного сектора с целью инвестирования в улучшенных рыночных условиях, осуществлять совместное управление бизнес-моделями и участие в диалоге в области разработки политики. 
Залог успешного бизнеса на бедных рынках – вклад всех заинтересованных сторон. В этом случае инклюзивные бизнес-модели будут расти и развиваться, рынки будут охватывать большее количество бедных, обеспечивая преимущества для всех за счет прибыли, повышения доходов и прогресса в области развития человеческого потенциала. 






