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Aceasta lucrare exploreaza rolul proximitat ii Tn proiectarea modelelor de afaceri care funct ioneaza pentru cei din BoP. Piet ele
BdP reprezintad un cadru extrem Tn care actorii se lupta sa acceseze s i sd organizeze resurse limitate s i sa dezvolte practici socio-
economice-politice adecvate. Bazandu-ne pe conceptul de proximitate al lui Boschma (2005), analizam

trei cazuri istorice de afaceri la BoP pentru a descoperi dimensiunile spat ial-temporale ale designului modelului de afaceri

in practica. Constatarile sugereaza ca 1) practicile de proiectare a modelului de afaceri structureazain mod iterativ conexiunile cu
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Arhitectura piet ei

Proximitate s ipozitive.

piet eles ideschid noi spat ii pentru activitatea pe piat a. Aceasta Tnseamna ca modelele de afaceri sunt Tn mod necesar int elese ca
plastic s i7n continua dezvoltare; 2) ludnd Tn considerare stabilitatea s i schimbarea dimensiunilor de proximitate s i dinamica
dintre acestea Tn legatura cu activitdt ile de afaceri, managerii sunt mai bine pregétit i pentru a identifica oportunitdt icare
creeaza, modeleazas i conecteaza cu piet ele; s i 3) dinamica spat io-temporalda

Cadrul de proximitat i a modelului de afaceri arata ca unele proximitdt ile consolideaza pe altele Tn timp, cu consecint e negative

Crown Copyright © 2016 Publicat de Elsevier Inc. Toate drepturile rezervate.

1. Introducere

Cum s iorganizeaza managerii s i antreprenorii activitat ile de afaceri pentru a se
conecta curet eleles ipiet elede afaceri? Relat ia
intre structurile organizat ionale s icele ale piet ei a fost de multd vreme de interes
(DiMaggio & Powell, 1983; Meyer & Rowan, 1977); des i astazi modele de afaceri
(Doganova & Eyquem-Renault, 2009; Magretta, 2002) s i
arhitecturile piet ei (Fligstein, 1996; Fligstein, 2001) sunt mai familiare
termeni. Deseori se face referire la relat ia dintre aceste fenomene
ca sociologia piet elor (Callon, Millo s i Muniesa, 2007; Fligstein
& Dauter, 2007; Knorr-Cetina & Preda, 2004). Preocuparea ramane:
modul Tn care actorii piet ei inscriu pe alt ii, mobilizeaza resurse s i organizeaza piet ele
(Araujo, Kjellberg s i Finch, 2010).

Afacerile din partea de jos a piramidei (BoP) ofera un cadru extrem
care pune in prim plan eforturile de a imagina s i pune Tn practicd organizat ionale
structuri care se conecteaza cu piet ele (Dolan & Johnstone-Louis, 2011;
Lindeman, 2012; Viswanathan & Rosa, 2010). ,Partea de jos a piramidei” este un termen
inventat de Prahalad s i Hammond (2002) pentru a descrie
numarul mare de oameni care traiesc in condit ii de subzistent &, de obicei
cas tigand mai put in de 2 USD pe zi, avand acces inadecvat la hrang, educat ie,
transport, alegere de consum. Deoarece actorii BdP au resurse disponibile limitate,
proximitatea lor este probabil sa aiba o important asemnificativa
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influent a asupra modului Tn care suntimaginate s i organizate activitat ile de afaceri.
Weidner, Rosa s i Viswanathan (2010) sugereaza carelat iile sociale,

impactul cunoas terii s i raspandirii geografice asupra succesului activitat ilor de afaceri
la BoP. Cu toate acestea, ei nu teoretizeazd aceste dimensiuni ale

proximitatea ca modelare a structurilor organizatorice. in geografia economica
literaturd, proximitatea este int eleasa ca un multidimensional, socio-spat ial

construct care are impact asupra viet ii economice (Bathelt, 2005; Boschma, 2005;
Capello & Faggian, 2005; Torre & Rallet, 2005). Cu toate acestea, impactul proximitat ii
asupra structurilor de afaceri ale BdP este rar discutat (a se vedea, Reficco &

Marquez, 2012 ca o except ie notabild).

Zott's i Amit (2010) conceptualizeaza modelele de afaceri ca fiind abstracte
organizarea structurilor s i sugereaza ca proiectarea structurii unei firme Tn raport cu
ret eauas ipiet elesale este direct legatd de performant a firmei
(a se vedea, de asemenea, Doganova & Eyquem-Renault, 2009; Mason & Spring, 2011).
in ciuda acestor observat ii valoroase, dimensiunile socio-spat ial-temporale ale
procesului de modelare a afacerii raman neexplorate. Cum sunt organizate afacerile in
situ s i ce proximitdt isuntluate Tn considerare,

a fost Tn mare parte ignorata. Ne-am propus sa remediem acest decalaj.

in aceasta lucrare, aducem Tmpreund lentilele teoretice ale proximitat ii
s i modele de afaceri pentru a explica afacerile la BoP. Examinam pe
rolul proximitat ii Tn proiectarea modelelor de afaceri care funct ioneaza pentru cei de la
BoP. Proximitatea este int eleasa aici ca un construct multidimensional,
cuprinzand cinci dimensiuni: (1) proximitatea cognitiva: asemanarile i
complementaritdt ile intre baza de cunos tint e a firmelor care colaboreazas i
comercializeaza, se manifestd ca rutine s i act iuni intra-organizat ionale
care modeleaza product ias icirculat iatehnicilors ipiet ei
cuno tin e; (2) proximitatea organizat ionala: rutinele interorganizat ionale care

controleazacirculat ias iproduct ia de materiale tehnice s ide piat a
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cunos tint e peste granit ele firmei; (3) proximitate sociala: individuala
competent ele actorilor care pot fi conectate Tn mod fiabil in practica,
(4) proximitatea institut ionald normele, regulile s i valorile mai larg
mediu care permite conexiuni fiabile ale actorilor s i (5) proximitatea geografica:
spat iul fizics idistant a dintre actorii economici
(Boschma, 2005).

Modelele de afaceri suntint elese ca fiind dispozitive epistemice care reprezinta,
ordoneazas iorganizeaza activitat ile de afaceri care conecteazafirmas i
piat a. La nivel abstract, modelele de afaceri sunt conceptualizate ca
un construct tridimensional, care include: (1) tehnologii: utilizate Tn
structurarea ofertelor de produse/servicii s i managementul livrarilor;
(2) oferte de piata: structurarea interactiunilor producator-utilizator
care genereaza oferta firmei; s i(3) arhitecturi de ret ea: the
structurarea activitat ilor de afaceri ale tuturor cumparatorilor s i vanzatorilor necesari
facem posibila aceasta ofertd de piat a(Mason & Spring, 2011). Subliniem aici rolul de
structurare al fiecarui element la proximitatea primului plan.
probleme. int elegem practica de proiectare a modelelor de afaceri ca un
proces iterativ s i reflexiv continuu de schimbare deliberata a afacerii
dimensiunile modelului, realizate prin react ii la evenimente, alt i actori de piat &s i
noiint elegeri (cf. Romme, 2003).

Lucrarea Tncepe cu o scurtd trecere Tn revista a literaturii pentru a explica relat ia
dintre firme s i structurile piet ei de pe piet ele BoP. Atunci noi
sapropunds isaaplice un cadru de proximitate a modelului de afaceri la o analiza
istoricd a trei afaceri din BoP care au facut structural deliberat.
modificari ale activitat ilor lor. Constatarile sugereaza ca dimensiuni diferite ale
proximitatea impact asupra, sau sunt invocate de, manageri s i antreprenorila
momente diferite Tn procesul de proiectare a modelului de afaceri. In elegere
proximitat ile Ti ajuta pe manageri sa descopere cum safncadreze problemele s i
is ireorganizeaza activitat ile de afaceri - uneori deschizand noi spat ii
pentru activitati de piata. Lucrarea se Tncheie prin a discuta relevant a

de perspective pentru contexte non-BoP s i sugereaza o agenda pentru viitor
cercetare.

2. Studiul literaturii
2.1.Firmas istructura piet ei

incepand cu Coase (1937), savant ii au studiat relat ia dintre
firmas ipiat a ca structuri alternative s iinterconectate

pentru coordonarea resurselor pentru produc ie. O mare parte din lucrarea precedenta
Lucrarea fundamentald a lui Coase sa concentrat pe int elegerea sistemelor economice,
s iTn special rolul pret uluiTn modelarea piet elor. Coase a argumentat ca
pret ul ca mecanism de organizare nu a fost suficient pentru a explica alocarea
resurselor: ,coordonarea antreprenoriald” inlocuies te pret ul ca
mecanism de coordonare atunci cand relat iile sociale sunt ,dorite pentru [lor]
de dragul propriu' (Coase, 1937: 390). Rela iile sociale sunt invocate atunci cand
costurile de utilizare a mecanismului de pret sunt prea mari: costurile sunt mari atunci
cand informat iile nu sunt disponibile s i/sau munca de facut este incertds i
inovatoare (vezi, de asemenea, Schumpeter, 2009). Williamson (1975, 1979) s-a referit
la aceste costuri drept costuri de tranzact ie. Cand costurile de tranzact ie sunt
Tnalt (sau nedeterminat), actorii is i organizeaza activitat ile Tn cadrul
limitele unei ,firme": aceasta este ,natura firmei” (Coase, 1937: 386).
Presupunerea este ca structura firmei este afectata de costurile s i incertitudinile
piet ei. Dimensiunile de proximitate sunt implicit luate Tn considerare:
seint elege ca costurile de piat & cresc atunci cand resursele sunt geografice
Tndepartat; firmele trebuie organizate in moduri care sa reduca incertitudinea
(proximitatea organizat ionald).

in anii 1970, cercetarile asupra structurii firmei au Tnceput séia in considerare
influent a cadrului institut ional mai larg. Chandler (1969) descrie
modul Tn care firmele cresc prin integrarea verticalaintr-un efort de a elimina
costurile de tranzact ies icres terea profiturilor. In timp ce el nu foloses te termenul
proximitatea Tn mod explicit, Chandler pune Tn prim plan proximitat ile geografice:
de exemplu, impactul dezvoltarii cilor ferate s i a altor tehnologii asupra modului in
care firmele s i-au crescut sfera s i amploarea activitat ilor.
Interesul lui Chandler pentru sfera's i amploarea firmeil-a condus la
sust in cd structurile firmei sunt concepute pentru a atinge un scop specific

sau intent ie strategici: ,[intreprinderea de afaceri cu mai multe unitt i a fnlocuit
Tntreprinderea tradit ionala micd atunci cand coordonarea administrativa a permis o
productivitate mai mare, costuri mai mici s i profituri mai mari decat coordonarea pe piat
mecanisme” (Chandler, 1977: 6). Acest punct de vedere pune accentul pe organizarea pentru
administrare s i management eficient. Alt isavant isugereazaca
astfel de practici produc in mod necesar rutine ineficiente s i birocrat ie
s icafntimp, acestea Tncep sa modeleze structura ferma. Cu alte cuvinte, diferite
proximitat isociale s iinstitut ionale modeleaza structura firmei. Meyer

i Rowan (1977) observa impactul profesiilor, politicilor i
programe create aldturi de produse s i servicii. Politici s i
programele devin reguli institut ionalizate as teptate sau legiferate ca

cerint e de organizare: ,...organizat iile sunt determinate saincorporeze

practici s i proceduri definite de conceptele rat ionalizate predominante ale
munca organizat ionalds iinstitut ionalizatan societate” (Meyer & Rowan,
1977: 340). Ipotezele aici sunt ca structura firmei este modelata de
atat institut iile s i practicile piet ei, cats iintent ia strategicaa managerilors i
antreprenorilor. Dimensiunile cognitive, sociale, institut ionale s i geografice ale
proximitat ii sunt implicite Tn descrierile acestor autori.
ce Tnseamna a te organiza pe piet e. Totus i, nicio considerat ie explicita nu este
dat la proximitate.
Teza lui Meyer s i Rowan (1977) recunoas te multiplu s i variat
formele s irolurile actorilor de pe piat a.,Arhitectura piet elor”
(Fligstein, 2001) sust ine ca piet ele sunt structurate de act iunile sociale
care au locn spat ii sau ,campuri” sociale organizate. Teoria cdmpurilor
se concentreaza pe int elegerea modului Tn care se deschid noi spat ii sociale. Aceste
spat iile cont in colective de actori care Tncearcd sa domine un anumit spat iu prin
sistemele pe care le produc. Cu toate acestea, dominat ia poate
poate fi realizata numai prin producerea unei culturi locale, definita de
relat ii sociale localizate. In acest sens, structurile sociale se int eleg ca fiind formate
n piet e. Presupunerea este cd firmele s i altele
actorii pie ei suntTncorpora if7n structurile sociale care constituie
piet eles icaaceste structuri sociale sunt, la randul lor, transformate
prin performant a piet elor (Araujo, 2007; Fligstein & Dauter,
2007; Granovetter, 1985). Dinamica proximitat ii este Tn prim plan
din aceasta perspectiva, deoarece sugereaza ca diferite dimensiuni ale proximitat ii sunt
luate Tn considerare in moduri, locuri s i timpuri diferite, de diferit i actori pe masura
ce piat a este realizata.
A lua Tn serios proximitatea necesita un accent pe relat ia dintre
dimensiuni de proximitate Tntre ele n timp. O astfel de abordare
Tnseamnaa genera o int elegere mai profundaa modului Tn care arhitecturile piet ei
apar. Prin concentrarea pe rolul proximitét ii Tn proiectarea afacerilor
modele la BoP, luam primii pas i tentativi Tn dezvoltarea acestui lucru
agenda.

2.2. Structuri de firmas i de piat ala BdP

Particularitat ile proximitat ii pe piet ele BoP sunt provocatoare din cauza
deficitului extrem de resurse s i a practicilor socio-politico-economice existente1
(Thompson & MacMillan, 2010). Mult i oameni la
BdP traiesc intr-un grup de t ari subdezvoltate cunoscut sub numele de
BRIC - Brazilia, Rusia, India s i China (Sridharan s i Viswanathan,

2008), unde infrastructurile slabe, problemele de distribut ie s i comunicat ii pot parea
insurmontabile - totus i comert ul continud. Londra
s iHart(2011:8) definesc BoP ca ,segmentul socioeconomic cu venituri mici

care nu este bine integrat in economia formald” s i se adreseaza

provocarea dezvoltarii afacerilor acolo unde exista o absent da

! Dupa cum au remarcat alt ii, site-urile BoP sunt adesea bogate cu resurse care raman dincolo de
acoperirea oamenilor din BdP pentru o combinat ie complexa de motive socio-politico-economice
care variaza de la educat ie limitatd la corupt ie sau lipsa expertizei tehnologice). Practicile socio-
politico-economice care sunt rutine institut ionalizate pe piet ele dezvoltate (cum ar fi
due diligence sau dezvoltarea s i revizuirea modelelor de practica care concureazacus i
amenint aorganizat iile s iinstitut iile Tnfiint ate), sunt adesea inoperabile in setarile BoP
(vezi, de exemplu, Thompson, James D. s i Ian C. MacMillan. 2010. ,Modele de afaceri: Crearea de
noi piet es ibogat ie sociala.” Long Range Planning 43(2-3):291-307.; de Soto,

Hernando 2000. Misterul capitalului: de ce capitalismul triumfain Occident s ies ueazaoriunde
altundeva. New York: Cart i de baza).
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piat a,occidentalizatd”, caracterizatd prin contracte executorii s i protect ia drepturilor

de proprietate. Un accent cheie Tn literatura de specialitate BoP a fost
cartografierea legdturilor dintre consumatori/client i, producdtori, organizat iile
acestora s iraspandirea geograficain ,occidentalizat”
s it arile subdezvoltate (Prahalad, 2006; Singh, Ang s i
Sy-Changco, 2009). De Soto (2000) sust ine cd majoritatea BoP
comunitat ile sunt excluse din capitalistul predominant occidental
sistem deoarece birocrat ia substant iala obliga oamenii cu resurse limitate sa opereze
Tntr-un mediu extralegal. Cand drepturile de proprietate
nu sunt Tnregistrate oficial, iar contractele nu dispun de mecanisme de executare,
actorii se bazeaza pe alte sisteme de guvernare: relat ii sociale
cu o puternicd apropiere sociala i geografica.

Piet ele BdP sunt adesea clasificate ca economia informala, 2 com-
premiaza unitdt ile de product ie nefnregistrate, sau microintreprinderile, care
,funct ioneaza de obicei la un nivel scazut de organizare, cu put indsau deloc diviziune
intre muncas i capital s ila scara micd” (Becker, 2004:12).
Aceste microintreprinderi sunt det inute s i operate de persoane fizice care
rar angajat Tn acorduri contractuale formale. Cu toate acestea, sunt
supus aceloras ilegis i principii ale piet ei (adicafurnizareas i
cerere) ca economia formala. Economia informala este importanta

sursa de angajare: intre o treime s i trei sferturi din

ocuparea totala a fort ei de muncain majoritatea t arilor Tn curs de dezvoltare (Schneider, Buehn's i

Muntenegru, 2010). Cercetarile existente privind BoP s-au concentrat asupra comunitat ilor

de producatori-consumatori n care actorii de pe piat &au o capacitate cognitiva puternica
proximitate deoarece locuiesc in stransa apropiere geografica.

Conceptul de modele de afaceri este adesea invocat Tn literatura BoP. Prahalad s i
Mashelkar (2010: 136) descriu modul Tn care companiile
precum Bharti Airtel, un furnizor de servicii de telefonie mobila din India, s i-au inovat
afacerea ,nu prin dezvoltarea tehnologiilor de ultima generat ie.
ci prin crearea de noi modele de afaceri.” Thompson s i MacMillan
(2010) subliniaza important a culturii s ia institut ionalului
norme fn modelarea modelului de afaceri, oferind un set de ,principii in devenire”
(294). Aici, modelele de afaceri sunt folosite ca analitice
cadre pentru a-i ajuta pe antreprenori sa elaboreze combinat ii de resurse pentru a

furniza oferte de piat &in situ. Acest lucru pune accent pe designul modelului de afaceris i

sugereaza proximitatea ca o dimensiune importanta.

Transformarile Tn designul modelului de afaceri apar prin situat
practicd. Dolan s i Johnstone-Louis (2011) observa munca lui Avon
angajarea comunitat ii locale pentru a vinde produse de Tngrijire personaldin sud
Africa. Viswanathan, Rosa s i Ruth (2010) se uita la relat iile locale care sust in afacerile
pentru producatorii BoP. Weidner i colab. (2010) descriu o caracteristicd a acestor
piet e ca fiind interact iunile unu-la-unu
Tntre micii proprietari de magazine de cartier i consumatorii locali care
combinarelat iile economice s i sociale Tntre actorii din aceste piet e (cf. Granovetter,
1985). In aceasta literatur3, diferitele dimensiuni ale proximitdt ii sunt adesea ridicate
cu referire la procesul deliberat.
de organizare, ordonare s i structurare a activitdt ilor de afaceri. Cu toate acestea, nu
au fost depuse eforturi sistematice pentru a explora dimensiunile spat io-temporale
ale procesului de proiectare a modelului de afaceri.

3. Un cadru de proximitate a modelului de afaceri
3.1. Conceptualizarea proximitat ii

in geografia economica, termenul de proximitate a fost folosit init ial pentru a
explica spat iul geografic dintre firme, cu co-locarea
firmele pretindeau ca imbunatat esc fluxurile de cunos tint es iproduct ia de
cunos tint es ifnvat are (Amin & Cohendet, 1999; Amin & Wilkinson,
1999; Loasby, 1999). Howells (2002) sust ine necesitatea de a izola analitic efectul
proximitat ii geografice pentru a determina daca acest

2 . . . < P < . . e
Organizat ia Internat ionalda Muncii a inventat aceasta expresie s i este responsabila pentru

elaborarea s i supravegherea standardelor internat ionale ale muncii. OIM este o agent ie a Nat iunilor Unite care

reunes te reprezentant iai guvernelor, angajatorilor s i lucratorilor pentru a se forma fn comun
politici s i programe care promoveaza munca decenta pentru tot i. http://www.ilo.org/global/
about-the-ilo/lang-en/index.htm.

conteaza la producerea de noi cunos tint es iinovare, conducand la
ofint elegere mai sofisticata a proximitat ii. Boschma (2005)
identifica cinci dimensiuni ale proximitat ii: cognitiva, organizat ionald, sociald,
institut ional s i geografic.

Proximitatea cognitiva este apropierea (sau altfel) a unui actor
colectarea s iinterpretarea cunos tint elor tehnologice s ide piat &,
comparativ cu cele ale altor firme din ret ea. Boschmaint elege
cunoas terea mai degraba distribuita social decat individualistd s i psihologica (cf
Hutchins, 1995). Proximitatea cognitivd nu se vede intotdeauna
ca un lucru bun pentru ¢4, Tn timp ce poate ajuta la comunicarea intre
firme (Boschma & Lambooy, 1999), noutate s i diferent atn corpuri ale
cunos tint ele pot declans aidei nois i creativitate (Cohendet & Llerena,
1997). Modelele de afaceri trebuie sa includa actori care au rutine complementare
pentru cdutarea diferitelor forme de piat as itehnologice.
cuno tin e.

Proximitatea organizat ionald este compatibilitatea schimbului de cunos tint e
rutine Tntre actorii din ret ea. Potrivit lui Boschma
(2005), cu cat aceste rutine sunt mai compatibile, cu atat mai mult control

firma dispune de fluxuri de cunos tint einret eaua de afaceri. Modele de afaceri
trebuie sat ina cont de modul Tn care vor funct iona mecanismele de comunicare

ntre divers iactori de piat aconectat iTnret ea.

Proximitatea sociala reprezintarelat iile sociale la nivel micro dintre piat a
actori cu diferite forme de expertiza. in timp ce Boschma (2005) descrie proximitatea
sociala ca fiind bazata pe Tncredere Tn relat iile sociale, pentru aint elege procesul de
proiectare a modelului de afaceri la BoP ne concentram asupra
competen ele iconexiunile dintre actori care sunt menite sa
sprijindTmpartas irea cunos tint elors i performant a deschideriiTn
ret eaua.

Proximitatea institut ionald opereazala nivel macro s i este preocupata
cu normele, regulile s i valorile de conduita ale institut ionalului mailarg
mediu inconjurator. EaTs i propune saint eleaga modul in care aceste norme devin
Tncorporate s irealizate ca parte a relat iilor economice specifice (cf. Nord,

1990).

in cele din urma, proximitatea geografic este distant a spat iala sau fizica dintre
actorii economici atat in sensul ei absolut, cat s in sensul sau relativ. Acest
conceptualizarea proximitat ii leaga micro-ul de macro s i sugereazd necesitatea unor
scale multiple de analiza interdependente. Afaceri
modelele trebuie saia in considerare mai multe locat ii ale actorilor, astfel incat
activitat ile de afaceri sa poata fi organizate Tn raport cu multiplele lor locat ii de
practica.

Proximitatea cognitiva, socialds iorganizat ionaldsugereaza ca afacerea
proiectarea modelului trebuie sat inacont de modul in care funct ioneazaret eauas i
tipurile de valoare care sunt susceptibile de a fi generate prin forme specifice
de interac iune. Ne bazam pe cele cinci dimensiuni ale proximitat ii lui Boschma
explorat i dimensiunile spat io-temporale ale designului modelului de afaceritn
practica.

3.2. Conceptualizarea modelelor de afaceri

Termenul de model de afaceri a devenit utilizat pe scard larga in dot.com bum
Tntrucat internetul a oferit firmelor oportunitat ide a-s irestructura
activitat i, deschiderea piet elor cdtre noi forme de retail online (Chen, 2003;
Gulati & Garino, 2000). De atunci modelele de afaceri au fost vazute ca
esent ial pentru succesul organizat ional, deoarece acestea structureaza sau ,modeleaza”
activitat ile lant ului valoric al unei firme (Baden-Fuller & Morgan, 2010;
Chesbrough & Rosenbloom, 2002; Osterwalder, Pigneur s i Tucci,
2005; Teece, 2010). Modelele de afaceri sunt conceptualizate pe scara larga ca descrieri
sau reprezentdri ale unei realitat i, care identificd modelul de afaceri
componente (Osterwalder et al., 2005; Weill & Vitale, 2001; Zott &
Amit, 2007) sau seturi de activitat i (Demil & Lecocq, 2010). mason's i
Spring (2011) trece Tn revista diferitele conceptualizari ale afacerii
modele, identifica trei dimensiuni: tehnologie, oferta de piat as iarhitectura deret ea.

Tehnologiile structureaza product ia de oferte de produse/servicii,
s i gestionarea livrarii acestora (Chesbrough, 2007; Chesbrough &
Rosenbloom, 2002) s i reprezintd o resursa cheie Tn multe modele de afaceri
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(cf. Osterwalder & Pigneur, 2010). Un model de afaceri ar trebui sa solicite
utilizatorii s ia Tn considerare tehnologiile de produs care constituie produsul lor
platforme s i oferte de piat a(Chesbrough & Schwartz, 2007; Teece,
1987; Twiss, 1992), precum s i tehnologiile de proces care faciliteaza
product ia de produse/servicii (Cusumano, 2008; John, Nightingale,
& Syed, 2009) s i tehnologiile de infrastructura care conecteaza piat a
actori Tn moduri care permit product ia, distribut ias i consumul:
de exemplu, internetul, ret elele de telefonie mobila, sistemele de transport cu
containere (Metters & Vargas, 2000). Tehnologiile nu sunt variabile de mediu. Ele fac
parte din ret eaua care efectueaza
model de afaceri Tn practica (Mason & Spring, 2011: 1034).

Ofertele de piat asunt cele oferite de firma clientului s i
Cum. Aceasta conceptualizare se referdla modul Tn care sunt structurate interact iunile
producator-utilizator, mai degraba decéat orice caracteristicd esent iald a unui anumit
produse sau servicii (Araujo & Spring, 2006). Astfel ofertele de piata sunt
in elese ca programe de ac iune care vizeazad coordonarea uneire ele
a activitat ilor distribuite (cf. Callon, 1991; Demil & Lecocq, 2010;
Normann, 2001). Includerea ofertelor de piat &intr-un model de afaceri necesitd ca
utilizatorii sdia Tn considerare seturile de activitat i pe care ar trebui sale faca organizat ia
fi implicat in, modul Tn care aceste activitat i genereaza tipuri specifice de
valoare s i artefactele necesare pentru a sprijini accesul client ilor s i companiei la
aceastd valoare (Coombes & Nicholson, 2013; Demil & Lecocq, 2010;
Osterwalder & Pigneur, 2010).

Arhitecturile de ret ea reprezinta configurat ia activitat ilor de afaceri ale
cumparatorilor s i vanzatorilor necesare pentru a face posibild oferta de piat a.
Zott s i Amit (2008: 1) vad modelul de afaceri ca ,un s ablon structural
care descrie organizarea tranzact iilor unei firme focale cu toate acestea
constituent i externi”, in timp ce Osterwalder s i Pigneur (2010) se refera
.canale”, ,parteneri de afaceri”s i ,forme de relat ii” ca fiind centrale
pentru aint elege modul in care o firma dezvoltas i ment ine oret ea de cheie
actori care le sust in activitat ile. Folosind aceastd dimensiune ca parte a
modelul de afaceri cere utilizatorilor sa puna la Tndoiala capacitat ile firmein raport
cu cele dinret ea;luat iin considerare modul in care relat iile cu
actorii Tn ret easuntinterpretat is igestionat i(atatin interiorul, cats iintre ele
granit e ferme); explicat istandardele s iregulile institut ionale care
modeleaza modul Tn care funct ioneazaret eaua sau influent eaza modul in care
resursele s i capacitdt ile pot fi accesate extern sau intern.

Panatn prezent, dezvoltarea s i utilizarea acestor conceptualizari au
s-au concentrat pe generarea de instrumente pentru ca practicieni safs i analizeze
contextul s i saadopte sau sa dezvolte cadre care sa le permitd sa elaboreze strategii
(Osterwalder & Pigneur, 2010; Teece, 2010). Morris, Schindehutte s i
Allen (2005) considera modelele de afaceri ca fiind utilizate la mai multe niveluri de
agregare - la nivelul schimbului economic, operat iunilor s i strategiei.
La nivel de schimb, Morris et al. (2005) definesc modelele de afaceriin
termenii modelului economic al companiei. La nivel operat ional, ei
reprezintd conexiunile care configureazaret eaua. La strategic
nivel, modelele de afaceri subliniazd scopul s idirect iafn
pozit ionarea pe piat da firmeis ioportunitdt ile de cres tere. Aceste multiple
perspectivele act ioneaza ca verigi interconectate Tntr-un lant , sugerand ca modelele
de afaceri pot fi folosite pentru a raspunde diferitelor tipuri de Tntrebari, ajutand
managerii is i calculeaza act iunile pentru a se conecta cu piet ele (Araujo, 2007;
Doganova & Eyquem-Renault, 2009).

Savant iiTn antreprenoriat au schimbat viziunea asupra afacerii
model ca descriere a realita ii la o perspectivafunc ionalista care
subliniaza preconizarea unei viitoare aventuri s i logica credrii de valoare a acesteia
va implica (Doganova & Eyquem-Renault, 2009). Cu toate acestea afaceri
modelul nu a fost Tnca adoptat de cdtre cadrele universitare ca instrumente analitice
pentru aint elege schimbarile structurilor organizat ionale Tn timp sau conexiunile
lor cu piet ele. Mason s i Spring (2011) ofera un notabil
except ie, s i adoptdm modelul lor de afaceri, deoarece Tn general cuprinde multe
dintre componentele sau dimensiunile adoptate de alte
autori (a se vedea, de exemplu, Amit & Zott, 2001; Osterwalder & Pigneur,
2010; Seely Brown, 2006; Teece, 2010; Zott & Amit, 2007), este abstract
suficient pentru a fi aplicat la mai multe niveluri (Morris, Schindehutte,
Richardson s i Allen, 2006) s i oferaindrumari pentru utilizarea afacerii
model ca cadru analitic pentru a genera Tntrebdri care ar putea fi puse

a unei situatii. Adoptam acest cadru pentru a analiza proiectarea
modelul de afaceri s i activitat ile asociate acestora. Punem Tn prim plan dimensiunile
spat ial-temporale ale modelelor de afaceri, prin addugarea celor cinci dimensiuni de
proximitate (Boschma, 2005) la cadru s i, Tn plus,
folosit i-le pentru a genera intrebari despre formele specifice de proximitate
referitoare la fiecare dimensiune a modelului de afaceri (Fig. 1).

in propunerea unui cadru de proximitdt i a modelului de afaceri (Fig. 1), ne-am propus
sa identifice evenimente specifice care aduc schimbari in proximitate, provocand
coliziunea diferitelor dimensiuni ale proximitat ii s i/sau invocand preocupari care fi
determind pe manageri sas i reproiecteze modelul de afaceri. De
introducand o dinamica spat io-temporala cadrului suntem mai buni
pozit ionat pentru a vedea daca unele proximitdt ile Tntaresc pe altele Tn timp, sau
daca diferitele dimensiuni ale proximitat ii au consecint e negative sau pozitive Tn
diferite momente de timp prin efectul lor transformator asupra modelului de afaceri.
Astfel, vedem designul modelului de afaceri ca
un proces spat ial-temporal care se desfds oarafin timp, implicat de dimensiuni
multiple, interconectate s i dinamice ale proximitat ii. Acest proces
implicd proiectarea, structurarea s i organizarea unui sistem productiv, generator de
valoare, care safunct ioneze, Tn setdri specifice, dinamice.

4. Metodologie

Pentru aint elege rolul proximitat ii in proiectarea modelelor de afacerila
BoP am adoptat o abordare Tn etape. Prima etapa a implicat cautarea revistelor de
management academice s i orientate catre practicieni din
perioada 1998 - august 2012 (Tabelul 1) pentru cazurile descrise
afaceri la BoP. Am verificat datele secundare (Geiger & Finch,
2011) prin cautarea unor structuri organizatorice contrastante. Desenand pe
Argumentul din literatura de specialitate a BoP care subliniazd important a raspandirii
geografice a actorilor conectat iTnt drile dezvoltate s i LDC (cf. Prahalad,
2006; Singh et al., 2009), am cartografiat cumpaératorii, furnizorii s i organizat iile
acestora pentru a vizualiza structurile de ret eas ide piat a Am selectat trei
cazuri ca exemple de structuri tipice gasite pe piet ele BoP (Fig. 3), etichetate Modelul
de afaceri ecosistem, afacerea de import/export.
Model s i Access Business Model (Tabelul 2). La imea i
profunzimea datelor publicate disponibile pentru fiecare caz influent ands iselect ia
noastrd. Etapa a doua a implicat cercetari aprofundate asupra fiecarui caz, inclusiv
adunand materiale sursds i cautand informat ii suplimentare. Am accesat rapoarte
ale practicienilor de top, de exemplu Monitor Group, site-uri web expert i (http://
www.nextbillion.net s i http://www.bop- protocol.org/), povestiri din ziare, documentare,
documente produse
de catre organizat ie pentru a face publicitate, recruta sau publica activitat i, bloguris i
site-uri web generate de organizat ii s i asociat ii acestora, YouTube,
documentare s i prezentdri generate de cei care lucreaza pentru acestea
afaceri (vezi Tabelul 2) Am contactat, de asemenea, fondatorii/liderii fiecaruia
afaceris iaobt inuttreiinterviuri cu Richter (Cazul 2).

Cu put ine cercetdri etnografice primare fiind efectuate, ne-am bazat pe date
secundare. Des irecunoas tem o limitare cheie a acestui lucru
metoda este separarea cercetatorilor de locurile reale de practica, am folosit materiale
produse de manageris iantreprenoriins is i, inclusiv participarea acestora la
documentare.
s ivideoclipuri. Recunoas tem ca documentarele s i prezentarile de
natura lor reprezintd tratamentul creator al actualita ii derivate
prin filmari autentice s i marturie subiect (Ellis & McLance,
2004), dar sugereaza, de asemenea, ca tehnicile narative s i cinematografice specifice
dezvaluie audient eiscopul s i practicile organizat ionale.
De asemenea, recunoas tem cd astfel de prezentdri sunt neaparat part iale
s i poate ascunde alte aspecte (Richardson-Ngwenya & Richardson,
2013). Totus i, considerand filmul ca pe o formade ,a fi acolo”, Parker
(2012: 28), sust ine cd astfel de teleografii sunt valoroase, explicand,
Lintimp ce chestionarul s i interviul prefigureaza lumea in numele
dintre cei care pun intrebdrile, etnografia se presupune cé stabiles te a
situat ie de vorbire mai ideald, una n care alt ii pot vorbis i pot fi auzit i,
iar etnograful pretinde cu modestie scuze creditul drept canal
dar sperasafi evitat violen a reprezentdrii. Daca etnografia moderna are o politica,
aceasta este, ca o modalitate de a transforma o epistemologie Tntr-un
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knowledge reside within the case firm, and how
are they understood in relation to:

= other firms in the market,

= key others in our network

Does the case firm share process technologies
with customers/buyers/suppliers?

in relation to:

= other firms in the market,

= key others in our network

Does the case firm have or share product technologies with
buyers or suppliers?

What are the cognitive challenges of connecting with
markets?

TIME t;-t, Business Model Elements
Proximity Technology: Market Offering: Network Architecture:
Cognitive: What forms of technical and technological What forms of market knowledge reside within the case firm | Do network actors offer novelty/difference in

market or technical knowledge?
How is technical and market knowledge
accessed and made use of by the case firm?

Organisational:

What are the communication technologies in
place between firms?

What are the technologies in the case firm that
allow for management of business activities?

How is the deliver and management of market offerings
monitored and managed?

What are the organisational challenges of connecting with
markets?

What market knowledge sharing practices does
the firm have?

What technical sharing practices does the firm
have?

geographical distance?

the market offering, geographically distributed?

What challenges or special arrangements does it require for
the case firm to access them?

What are the geographical challenges of connecting with
markets?

Social: What technological expertise exists in house? What are the key competences and forms of expertise that What competences and forms of expertise are
enable us to deliver value to customers? accesses from the business network?
What are the social challenges of connecting with markets?
Institutional: Are there communications or technological What are the cultural, legislative or administrative laws that What are the institutional rules that the case
infrastructures necessary for accessing affect the market offering and its delivery? firm needs to obey or subvert in order to
= the labour force What are the institutional challenges of connecting with operate?
= the market markets?
® the business network?
What are the cultural, legislative or
administrative laws that affect the way the firm
operates on a day to day basis?
Geographical: Are there specific technologies that reduce How are the resources and competences needed to create What are the spatial or physical distances

between actors (in absolute and relative
terms)?

How do these affect other forms of proximity in
the case firm and its wider business network?

cont de politica de a arédta lucruri...”. Narat iunile care explicd cum s i de ce sunt
organizate aceste afaceri BoP sunt de valoare pentru noi s i potact iona pentru a
aduce schimbare s iTnt elegere (cf. Richardson-Ngwenya & Richardson, 2013).

Ne bazam pe aceste narat iuni pentru a ne ajuta sa vedem cum se schimba
proximitat iles ifort eaza practicile in schimbare ale celor care realizeazd modelul

de afaceri in situ.

Fig. 1. Cadrul analitic pentru nt elegerea proximitat ilor modelului de afaceri.

proximitat ii au adus schimbarea modelului de afaceriTn timp.

Etapa a treia a implicat producerea de linii temporale pentru fiecare caz (Fig.

2). in cronologia noastrs, ,evenimentele” au precipitat schimbarea organizat ionala.

5. Constatari

Deoarece aceste schimbari organizat ionale s-au stabilizat s i s-au institut ionalizat,

am asociat fiecare eveniment de reorganizare cu perioada de stabilitate care a

urmat. in consecint & evenimentele sunt descrise pe

Tabelul 1

Un rezumat al criteriilor s i surselor de cautare a cazurilor.

in aceasta sect iune, prezentam cele trei studii de caz pentru a ilustra modul

n care au fost Tntalnite sau invocate diferite dimensiuni ale proximitat ii

linii temporale care acoperd trei (Fig. 2a, b) sau patru (Fig. 2c) modificari distincte
ale modelului de proximitate/afacere Tn asociere cu perioada de stabilitate care a
urmat. Etapa a patra a implicat aplicarea cadrului de proximitate a modelului de
afaceri la fiecare dintre evenimente (t1-tn) pentru a explica modul in care
schimbarea proximitat ilor sau preocuparile legate de diferite dimensiuni ale

Criterii de selectare

Jurnalele

a cazurilor: termeni de cautare

Alte surse

Baza piramidei

Jurnalul de Marketing

Cart i: The Fortune at the Fund of the Pyramid Eradicarea saraciei prin profituri, Distribut ie responsabild social: Strategii de distribut ie

Partea de jos a piramidei Jurnalul Academiei de Marketing pentru a ajunge la fundul piramidei, Solut ii de afaceri pentru cei saraci din lume, Strategii de generat ie urmatoare pentru baza

Abordarea de jos in sus tiin - a
Modele de afaceri

piramidei Site-uri web: http:/ /www.nextbillion.net http://www.bopprotocol.org/http://
Managementul Marketingului Industrial

Piet ele emergente Journal of Business Research thebopproject.net/http://
Modele emergente

Structura firmei

Jurnalul de Studii de Management www.wharton.upenn.edu/socialimpact/ Rapoarte ale practicienilor s i grupuri de cercetare relevante: Grupul Endeva (Solut ii de

Jurnalul Academiei de Management dezvoltare pentru Tntreprinderi); Grupul de monitorizare; Erasmus Research Institute of Management (ERIM), Wharton Global Consulting

Modele incluzive Studii de organizare Practicum, Wharton Social Impact Initiative, Market Studies Group. (http://marketstudi.es/)
Organizarea afacerilor

Afaceri sociale

Jurnalul de management strategic
Academy of Management Review
Angajament social Jurnal de politici publice s i marketing

Modele de marketing
social

Journal of International Business
Revista de afaceri internat ionale

Modele strategice de
afaceri

Academy of Management Review
MIT Sloan Management Review

Piet ele de subzistent & California Management Review

Modele de afaceri durabile recenzie de afaceri Harvard
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Tabelul
2 Un rezumat al trei cazuri s i surse selectate.

Cazuri ilustrative Model de afaceri Surse

NMSTSCT: Dabbawallas livreaza cutie de Ecosistem de afaceri Prezentare de citre Arvind Gangaram Talekar, care reprezintd Nutan Mumbai Tiffin Box Suppliers Charity Trust din Mumbai s i prezinta o di
dabba (pranz) lucratorilor din Mumbai Model

Prezentare de cétre Dr. Pawan Girdharilal Agrawal, CEO al Mumbai Dabbawallas la TEDxSSN februarie 2011. https://www.youtube.com/watgj

,Mumbai's Dabbawalla: The uncommon story of the common man, Westlan Ltd., New Delhi, Traducere de Shalaka Walimbe  Prezentare de
relegeri IMM Calcutta institute, iulie 2012. https . ://www.youtube.com/watch?v=EZVTZivWwbg ~ Documentarul Mumbai Dabbawallas, de pr
ondator, Centrul Sadhana pentru Management s i Dezvoltare a Leadershipului, Pune, India:
https://www.youtube.com/watch?v=W20BH7KxIEk  Film:

he Six Sigma Dabbawallas of Mumbai, ianuarie 2015. https://www.youtube.com/watch?v=W20BH7KxIEk ~ Sangle, S.s i
avande K. (2014), ,Lunchbox Legends: the Dabbawallas of Mumbai”, Indian Summer in Partnership with Nature's Path s i SFU Office of Community
. Angajament, 10 iulie. Vancouver https://www.youtube.com/watch?v=288bIk-9HQc

Documentarul Dabbawallas: http://www.youtube.com/watch?v=s1ZNwqBJUW8&feature=related; https://www.youtube.com/watch?v=yjqZhjfKses  Articol de s tiri: http://

www.straight.com/food/680526/dabbawalas-food-delivery-system-attracts-attention-around-world  Interviuris i corespondent acu

Kachile: Vinde artd de la producatorii BoP Import Export fondatorul Kachile.  http://www.facebook.com/Kachile
cétre piet ele dezvoltate printr-o piat a Model de afaceri Documentat ia Kachile: https://
electronica. mmd4d.files.wordpress.com/2009/04/kachile-executive-summary.pdf  Nou articol: eLearning Africa; ,Cum ,Kachile”

creeaza ,oportunitat i digitale” in Coasta de Fildes , 28 septembrie 2010: http://ela-newsportal.com/277/  Documentat ia Kachile: apel pentru expertiza: https://www.uni-
kassel.de/aaa/Newsletter_Go%20international/Newsletter_2010/Anhaenge/Kachile%20-%20Internship% 200pportunities.pdf; https://www.uni-kassel.de/aaa/Newsletter_Go%20international/
Newsletter_2010/Anhaenge/Kachile%20-%20Internship%20Technology% 20Deveopment.pdf

Richter U. s i Ferris V. ,Strategii de durabilitate la baza piramidei - promovarea antreprenoriatului intr-un mediu post-conflict”, oikos UNDP Young Scholars Development Academy 2009;
Cres terea piet elor incluzive; http://backup.oikos-international.org/fileadmin/oikos-international/international/UNDP_Academy_2009/ Papers/oikos_UNDP_2009_Paper_UIf_Richter.pdf

Introducere Kachile African Art, prezentatd de fondatorul UIf Richter (aprilie 2012): https://www.youtube.com/watch?v=T5053q1TyHO  Un laptop per

Un laptop per copil: proiecteazas i Accesat i afaceri copil Site oficial: http://one.laptop.org/  Prezentare de Nicholas
subcontracteaza product ia de masa Model Negroponte (feb. 2006), pres edintele MIT Media Lab s i fondatorul One Laptop Per Child: https://www.ted.com/talks/nicholas_negroponte_on_
de laptop-uri ieftine, prietenoase un_laptop_per_copil#t-7611
pentru copii s i vinde guvernelor Prezentare de Nicholas Negroponte (dec. 2007), Pres edintele MIT Media Lab s i fondatorul One Laptop Per Child: https://www.ted.com/talks/nicholas_negroponte_on_
t arilor Tn curs de dezvoltare pentru 150 un_laptop_per_copil_de_doi_ani
USD pentru a stimula educat ia's iincluziunea. Film realizat de fondatorul Nicholas Negroponte: Ducand OLPC in Columbia: https://www.ted.com/talks/nicholas_negroponte_takes_olpc_to_colombia  Raport media
Economiile de scarasunt esent iale s ideclarat ie a OLPC (martie 2014): http://www.wired.co.uk/news/archive/2014-03/12/olpc-not-dead  Leaning M (2010) , The One Laptop
pentru aceasta init iativa de afaceri. per Child Project and the problems of technology-led educational development”in, Ilene R. Berson s i Michael J. Berson (2010)

High-Tech Tots: Childhood in a Digital World, Information Age Publishing: Charlotte, NC
Kenneth L. Kraemer, Jason Dedrick, Prakul Sharma, (2009) ,,One Laptop Per Child: Vision vs. Reality”, Communications of the ACM, Vol. 52 nr. 6, paginile 66-73
10.1145/1.516.046,1516063
Documentarul lui Michael Kleiman, 2014, ,Web: conectarea este doar Tnceputul”, urmdres te familiile peruviane care traiesc in sate indepartate din jungla Amazonului s i Munt ii Anzi, in timp
ce copiii lor experimenteaza programul One Laptop per Child (OLPC). Disponibil de la https://itunes.apple.com/us/movie/web/id9142587867Is=1  Beitler, Daiana (2013), Programe
nat ionale, Proiecte tehnice: O etnografie a programului One Laptop per Child (OLPC) in Uruguay; publicat ca doctor
e-tezd, disponibild prin biblioteca LSE: http://etheses.Ise.ac.uk/791/
Quelch, JA, & Knoop, C.-I. (2008). Comercializarea ,laptop-ului de 100 USD" (A) [Studiu de caz]: Cazul 508-024 de la Harvard Business School
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de catre managerii s i antreprenorii de la BdP, Tn timp ce ei decid cum
sa-s i proiecteze activitat ile pentru piat a. Folosind cadrul proximitat ilor
modelului de afaceri (Fig. 1), exploram modul in care unele dimensiuni

ale proximitat ii le Tntaresc pe altele sau au consecint e negative sau
pozitive Tn diferite momente de timp s i, Tn cele din urma, cum sunt
luate Tn considerare Tn proiectarea s i dezvoltarea modelului de afaceri.
Modelele de afaceri in fiecare caz sunt diferite. Fiecare este etichetat cu

o scurtd descriere care explica modul Tn care sunt concepute pentru a
se conecta cu piet ele: NMTBSCT a adoptat un model de afaceri
ecosistem, Kachile un model de afaceri de import/exports i OLPC un
model de afaceri de acces (Fig. 3). Analiza noastra explica modul in care
afacerile BoP ajung safie organizate Tn acest fel s i sugereaza cum ar
putea managerii sa conceapa modele de afaceri care funct ioneaza
pentru contextul lor particular.

a. Timeline for the Nutan Mumbai Tiffin Box Suppliers Charity Trust (NMTBSCT): the Dabbawalas of Mumbai 1890-2014

1940: Dhondiba Medge
becomes a Mukadam
(group leader)

1980s: Raghunath
Medge introduces

1851: first railway
to Mumbai

line

1929: most
districts in India
now served by rail

new coding system

for dabba boxes
1954: NMTBSCT set

up as a cooperative

hand carts and long tiffin
boxes introduced;
Dabbawallas hat and uniform:
Apprentice system introduced |

1984: NMTBSCT
becomes a registered
charitable trust. Elected
exec. introduced

1990s: Raghunath
Medge becomes
President of NMTSCT

2014: NMTSCT partners
with Four Seasons Hotel
offering tourist trips to
see Dabbawallas at
1998: Forbes work
Magazine award

NMTBSA 6" Sigma

1890: Mahadu Bacche
moves to Mumbai from
Pune district and
begins carrying dabba
boxes and soon invites
others from his village
to join him — organising
and managing their
work with ‘strict rules’.
Dabbawallas treated as
employees

t. business setup

1930s: Dhondiba
Medge

I
1970s: Dhandiba
Medge sends his son
Raghunath to College

moves to Mumbai and
becomes a
Dabbawallas.
Recognised as an
excellent organiser.
Helps to develop
coding system for
tracking dabbas

t, the formation of cooperative

b: Timeline for Kachile: 2009-2012

2009a: Kachile established by UIf Richter

1982: Ra\lghunath
Medge takes over
from his father as
Dabbawallas

leader/supervisor

2003:Prim|:e Charles
visits Dabbawallas in
India in recognition
of their effectiveness

1992: first director of NMTSCT
appointed. Before 1992 all
managers are Dabbawallas. Many
directors continue to carry dabbas

t.: capitalisation of publicity

2011: Kachile pledges 30% of
monies go to engineering green
business solutions in West Africa.

Based in post-conflict Cote d'Ivoire
Initial Investment of 20,000 USD.

2010a: Kachile Entrepreneurship Learning

Challenges faced in product quality

Sells African art to Developed countries
Highlighting the culture, traditions, and

values of the region

programs set up for Bassam and Abidjan
communities: business guidance and
empowerment.

Offers technology support and ICT instruction,
business coaching for local SMEs, assistance in
acquiring microloans

Focuses on female entrepreneurs

monitoring and local artisan
relational management.

Designer from US Aid deployed to
assist in product design.

Resellers in the UK and Germany
willing to act as distributors for
export products.

2009b: e-commerce platform set-up to
enable local artists to sell their ethnic
products via Kachile.com: created by local

programmers in Guinea.

Projects by students, international IT and

2010b: First exports to the US and
Switzerland.

Kachile wins 1st prize in World
Bank/Technoserve business plan
competition 2010/11: US525,000

development experts in the area of design,
fashion and ethnography, carried out in situ
to understand ethnic backgrounds of
artwork and produce catalogues.
Engagement of local stakeholders (e.g.
International University of Grand Bassam
(IUGB) to set up artisanal centers for new

product development.

t : the business setup

t, knowledge sharing and support

2012-onwards:

Business Plan prize payment not made as US

Treasury blacklisting Céte d'Ivoire for
corruption
Problems with the World Bank grant -

distribution of monies riddled with financial

bureaucracy and political distrust.
Political challenges in the Cote d‘Ivoire

impacting trading relationships and cultural

stability.
Kachile team ‘fled’ Africa to sustain their
livelihoods

t.: post-conflict turmoil and suspension

73

Fig. 2. Cronologie pentru cele trei afaceri BoP. a: Cronologie pentru Nutan Mumbai Tiffin Box Suppliers Charity Trust (NMTBSCT): Dabbawalas of Mumbai 1890-2014. b: Cronologie pentru
Kachile: 2009-2012. c: Cronologie pentru un laptop per copil (OLPC): 2005-2012.
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C: Timeline for One Laptop Per Child (OLPC): 2005-2012

2008/9: 500,000 laptops distributed. 250,000 in
transit. Another 250,000 being ordered.
Columbia: working with Ministry to distribute due to

2005: Dr Negroponte set up OLPC with US$20m.
Mission : reduce poverty by providing education to the
poorest and most remote children in the world via
laptop.

Multiple Partners: Quanta contracted to build Laptop
Target: 7-10 million laptops in 2007

Target countries: China, India, Thailand, Egypt, Nigeria,
Brazil and Argentina. Multiple partnerships.

Product Spec: 500 MHZ AMDx86 processor, 128 DRAM,
windup, 4 USB ports, Wifi mesh netwaork, rugged and
dual mode display, OS and software in local language

Laptopgiving.org 2nd G1G1 campaign generated
100,000 laptops and allowed them to access Haiti,
Rwanda, Afghanistan etc. Program sold 12,500
laptops (USS2.5 million) 93% decline. No longer
advertises direct to consumers, focus on fundraising.
Doubts about the exclusive use of open source
software ; suggestions to adopt Windows XP. Charles
Kane: President and Chief Operating Officer.

disconnected landscapes effected by war. 31
countries involved.

Improved reading: Children acting as the agents of
change teaching parents to read

2010/1: New Miami office to support
overseas sales

Funding from Marvell, enabled the 1Q
2012 completion new laptops and
tablets.

OLPC taking orders for mass production
of the XO-1.75; 2.5 million XO-1 and XO-
1.5 laptops shipped.

Launched a new website designed by
Pentagram and Upstatement. |

| 2006: The United Nations
agreed to support OCPL to
reach remote and
unconnected countries,
Developer and educational
prototypes of machines
continued.

Cambodia tested by children.

1 Get 1" (G1G1) offer.

t,: the business setup b technical access and government

support

2007: Warehouses stocked with laptops for shipment. 7000 machines in

New Product Spec: longer battery life, dual mode sunlight display and
Wifi. Focus on good design for inexpensive products. Users tasked to
build their own Wifi network connections. Design included keyboards in
12 languages, with 6 new Keyboards in development

Strategy: targets Argentina, Brazil, Libya, Nigeria, Pakistan and Thailand
Laptopgiving.org website set up to accept direct donations via a "Give

2012-onwards: OLPC repcrts|
over 2.4m laptops shipped.
Criticisms of OCPL remains, over
a lack of support for teachers
training, debugging issues with
open source platforms, no filters
for child protected content,
environmental and health impact
of laptops, lack of support for
breakages.

t.: children as change agents (h socio-technical and ethical

dilemmas

Fig. 2 (continuare).

Cazul 1. Modelul de afaceri ecosistem la NMTBSCT ,,Dabbawallas”.

NMTBCT3, cunoscut s i sub denumirea de ,Dabbawalla”, ofera un serviciu de
livrare de pranz cu mancare gatitd acasa lucratorilor din oras ul Mumbai, India.
Dabba este cutia de pranz, iar Dabbawalla este persoana care livreaza pranzul.
Dabbawalla colecteazd dabba de la fiecare gospodarie Tn fiecare dimineat as io
livreaza la locul de munca al client ilor, parcurgand uneori distant e lungi (150
km Tn plus). Dabbawalla lucreaza ca echipe de s tafeta. Ca atare vedem activitat ile
Dabbawalla structurate prin ceea ce numim Modelul de afaceri al ecosistemului
(Fig. 3a). Modelul de afaceri al ecosistemului conecteaza producatorii s i
consumatorii printr-un sistem de schimb generat local s i funct ioneazacaun
ecosistem Tnchis. Scopul sdu este de a ment ine valoarea economicas i veniturile
Tn circulat ie Tn cadrul economiei locale, prin conectarea resurselor locale cu
practicile existente s i noi pentru a genera o afacere s i sisteme de piat &
autosust inute (Hart & Milstein, 2003).

Serviciul Dabbawalla a Tnceput Tn 1890, dupa introducerea cailor ferate indiene
(1851), deoarece cei care se luptau safs icas tige existent afin districtele rurale
din India au Tnceput s& clatoreasca la Mumbai pentru munca. in acest moment,
un tandr pe nume Mahadu Bacche s-a mutat Tn Mumbai din districtul Pune (la
aproximativ 200 km distant &) s iaTnceput sd livreze cutii de dabba.

Lucrarea nu necesita aproape deloc resurse, cu except ia unei biciclete pentru a
colecta dabba s i competent a de a naviga prin oras s ide a organiza colectari
s ilivrari (Bondre, 2013; Roncaglia, 2013). Prea multa munca I-a determinat pe
Bacche sd invite prieteni din Pune salucreze cu el. Pune a oferit put ine
oportunitat ide educat ie. Prietenii lui Bacche nu aveau abilitat i organizatorice
s ide alfabetizare, as a cd Bacche a devenit organizatorul activitat ilor,
gestionandu-s i prietenii ca angajat i. Venit idin Pune, angajat ii lui Bacche s i-
au Tmpartds it cultura s ivalorile (religioase)4 s i acestea au fost inspirate pentru
a modela practicile de lucru. La Tnceputul anilor 1930, afacerile crescuseras i

3 Nutan Mumbai Tiffin Box Suppliers Charity Trust.

4 Pentru o explicat ie utilda moduluin care se formeaza aceste valori religioase s i
informeaza munca zilnica, vezi Roncaglia, Sara. 2013. Feeding the City: Work and Food Culture
of the Mumbai Dabbawalas: Open Book Publishers. p. 37-85; Flood, Gavin, O introducere in
hinduism (Cambridge: Cambridge University Press, 1996).

numarul de Dabbawalla care lucreaza Tmpreuna a necesitat noi forme de
organizare. A fost introdusa o uniformé, bazata pe t inuta locala din Pune, inclusiv
o paldrie distinctiva pentru a-i ajuta pe Dabbawalla sa se vada cu us urint ain
garile din ce Tn ce mai aglomerate. Carucioarele de manas i carucioarele lungi de
dabba au fost introduse ca noi tehnologii Tn sistemul lor de transport.

Panatn 1940, afacerile au crescut din nou, iar liderii de grup au fost introdus i
pentru a organiza Dabbawalla Tn echipe de s tafetd sofisticate, care lucreaza de-a
lungul s i de-a lungul diferitelor linii de cale ferata. Dabas au fost marcate cu
panglici colorate pentru a arata unde urmau sa fie colectate s i livrate. Acest
sistem de codificare a facilitat fiabilitatea serviciului. Liderii grupului ar putea
L,cumpadra o linie”, astfel Tncat safs i asume responsabilitatea pentru toate
afacerile care vin dintr-o singurdlocat ie, pe o anumita ruta feroviara catre Mumbia.

Unul dintre Dabbawalla a fost Dhondiba Medge. Pana la mijlocul anilor 1940,
Medge avea un rol cheie in reorganizari. Dupd ce a salvat s i ,cumparat o linie”, a
devenit ,Mukadam” - lider de grup (Bondre, 2013).

Au fost probleme cu angajat ii care nu au muncit suficient (Bondre, 2013;
Roncaglia, 2013). Au fost dezvoltate doud solut ii organizat ionale cheie:
NMTBSCT a fost restructurata ca o cooperativa, astfel Tncat fiecare membru a avut
un interes Tn performant a organizat ieis ia fostinfiint atd o schemade
ucenicie pentru a forma Dabbawalla tineri s i neexperimentat i. Pe masura ce
afacerile au crescut, au crescut s iaspirat iile. Medge a economisit bani din
munca sa pentru a-s i trimite fiul Raghunathan las coalds i, maitarziu, in 1974,
la facultate - nu se mai auzea ca cineva din aceasta comunitate sa meargala
facultate. Grupul a Tnceput sad se gandeasca sa-i ajute pe alt ii din comunitatea lor
s i,Tn 1984, grupul a Tnregistrat o organizat ie de caritate.

Raghunathan Medge a observat modul fragmentat Tn care sistemele de codificare
s-au dezvoltat pe diferite ,linii” pe masura ce afacerea cres tea. El a dezvoltat un
sistem de codare standardizat, invat andu-i pe Dabbawalla cum sa&-| foloseasca.
Codul a oferit mai multa flexibilitate Tn modul Tn care au organizat releele - pentru
mult i, utilizarea noului cod a fost prima lor formare de alfabetizare.

Panatn 1990, Raghunathan Medge devenise pres edintele NMTSCT, iar pana
Tn 1998 amploarea operat iunilor Dabbawalla s ireputat ia lor pentru eficient &
s iTncredere a fost de as a naturaincat revista Forbes le-a acordat ,6th Sigma”.
Acest lucru a atras atent ia presei s i, Tn 2003, Print ul Charles, Richard Branson
s ialt ii au vizitat Dabbawalla, pentru a
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b.Kachile’s Import/Export Business Model

C.OLPC's Access Business Model

a.NMTBSCT's  Ecosystem Business Model
BoP Developed BoP
Market
00,

Art Associations and

their members

Developed BoP Developed
Market Market
Gov. Agencies
Whaolesalers IT Developer

Network Including

Non-Gov.
Agencies

Key: The larger circles represent organising units, small circles represent individuals. . Producers; OCustomers

Fig. 3. Trei modele de model de afaceri la BdP.

invat &din organizareas ioperat iunile lor. In urma atent iei presei, Medge a
condus un turneu internat ional de prelegeri publice, s-a angajat cu scriitori
pentru a publica cart i, a crea documentare s i discut ii TED spunandu-s i
povestea (vezi Tabelul 2). Ca urmare, au aparut noi forme de afaceris i
oportunitat i filantropice. In 2014, NMTSCT a colaborat cu grupul Four Seasons
Hotel pentru a oferi excursii turistice pentru a vedea Dabbawalla la lucru. Aceastd
Tntreprindere ar putea fi de scurtd durata, dar n prezent contribuie la activitat ile
lor filantropice, inclusiv accesul la educat ie, alfabetizare s i abilitat i de calcul.

Povestea structurii organizatorice a lui Dabbawalla este prezentatd pe scurt
aici, dar utilizdnd cadrul de proximitate a modelului de afaceri am identificat trei
momente cheie de schimbare. Folosim aceste momente de schimbare (s i
urmdtoarea perioada de stabilitate) pentru a ardta cum au fost invocate,
conectate s i ciocnite diferite dimensiuni de proximitate pentru a transforma
Modelul de afaceri al ecosistemului s ia evolua structura activitat ilor. Etichetam
cele trei momente cheie ale schimbarii: t1: configurarea afacerii; t2: formarea
unei cooperative prin activitat i coordonate la nivel central s i t3: valorificarea
publicitat ii (Fig. 3a).

Analiza noastrd a t1: configurat ia afacerii identifica toate cele cinci dimensiuni
ale proximitdt ii ca fiind luate Tn considerare. Afacerea lui Bacche a aparut din
observat iile sale cu privire la ,naveta dificilé“% i practica de zi cu zi la locul de
munca de a lua un pranz de tip dabba box, luand astfel Tn considerare
proximitat ile geografice s iinstitut ionale. El a cdlatorit de la Pune la Mum-bai
pentru a-s i cduta de lucru s i, vdzand aceasta oportunitate, a adus o ret ea de
Dabbawalla Tn devenire Tn Mumbai, datorita valorilor, practicilor s i eticii lor
comune (t inand cont de proximitdt ile cognitive s i geografice); a dezvoltat un
sistem de codare astfel Tncat sa poata fi oferit client ilor un serviciu de Tncredere
(proximitat iorganizat ionale, sociale s i cognitive). Proximitdt ile vinTn
atent ia lui Bacche Tn combinat ie, ca fiind incurcate s i atas ate de ,probleme”
sau ,oportunitdt i” observate. Prin utilizarea lentilei de proximitate suntem mai
bine pozit ionat ipentru a despacheta problemele, vedem cum proximitat ile
modeleaza modelul de afaceris iTnt elegem modul Tn care actorii de pe piat a
BoP Ts iimagineaza, acceseazads ilocalizeaza activitdt ile de afaceri, inrogand
actori cheie pentru a depas i problemele s i/sau profitand de

5 Serviciile de tren suburban din Mumbai deplaseaza 6,1 miliarde de navetis ti pe 302 km de tren

cale, Tn 2000 de calatorii cu trenul Tn fiecare zi (https://www.youtube.com/watch?v=yjqZh]fKses).

resurse distribuite (cf. Baraldi, Gressetvold s i Harrison, 2012; Finch, Wagner s i
Hynes, 2012).

Analiza noastrd a t2: formarea unei cooperative sugereaza ca proximitat ile
cognitive, sociale s i organizat ionale au modelat modelul de afaceri.
Aceste trei proximitdt idevin atas ate de problema gestionarii productivitat ii
fort ei de muncdla distant a. A devenit dificil sa se monitorizeze Tndeaproape
Dabbawalla deoarece erau raspandite geografic in jurul oras ului (proximitatea
geograficd) s isdse ment indint elegerea comunaa moduluiin care ar trebui
sa fie efectuata munca (proximitatea sociala s i cognitivd). Act iunile Tntreprinse
pentru restructurarea Tntr-o cooperativd au crescut recompensele pentru
fiecare actor pe masura ce productivitatea a crescut. in timp ce activitat ile
globale de afaceri nu s-au schimbat prea mult, felul Tn care actorii au fost
recompensat is istimulat isaschimbat. Odatd cu schimbarea organizat ionala,
au aparut noi tehnologii s i practici de lucru, in contextul proximitat ilor
institut ionale stabilizate: narat iunea sugereaza ca lucratorii sunt tot idin
aceeas iregiunes igrup religios (Roncaglia, 2013). Proximitatea geograficas i
sociala destabilizaza modelul de afaceri pe masura ce afacerea cres te.
Complexitdt ile diferitelor dimensiuni ale proximitat ii s i modul Tn care acestea
devin Tncurcate sunt relevate prin incadrarea problemelor situate, de exemplu
problema ,gestionarii ret eleiin cres tere” (TEDxDehli, oct. 2010).

t3: valorificarea publicitat ii: organizatorii NMTBSCT au incadrat premiul
Forbes 6th Sigma ca o oportunitate de a-s i face cunoscute activitdt ile,
expertiza s ivaloarea ofertei lor de piat & Reprezentandu-le intr-o prelegere
publica (vezi Tabelul 2), NMTBSCT s i-a facut publice int elegerea cunos tint elor
tehnice s ide piat & explicandu-s isistemele de codare6 s irutinele (proximitat i
cognitive s i organizat ionale stabilizate) s i exprimandu-s i etica de lucru pe
baza religiei lor. s ivalorile comunitdt ii din Pune (proximitate institut ionald
stabilizata). in t3, dinamica spat iala dintre proximitat ile cognitive s i
institut ionale se Tntares te de-a lungul timpului, excluzand unele forme de
schimbare structuralds isust inand altele.

De la conceptualizarea sa ca microintreprindere, NMTBSCT a parcurs mult,
intrdnd Tn economia formala pe masura ce a crescut

6
Vezi, Roncaglia, S. (2013). Feeding the City: Work and Food Culture of the Mumbai Dabbawalas: Open
Book Publishers: Figura 10: Logica fluxului de lucru, p96; Figura 11, Simboluri Dabba utilizate in sistemul
de codificare, p102; Figura 12: Evolut ia sistemului de codare, p. 106.
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(cf. Becker, 2004; de Soto, 2000; Meyer & Rowan, 1977). in reproiectare

modelul lor de afaceri pentru a lua n considerare proximitat ile multiple s i7n schimbare
s ivalorificand stabilitat ile in proximitat ile cognitive s iinstitut ionale, NMTBSCT a

obt inut continuitate Tn logica afacerii sale

model de structuras inarat iune, facandu-l recunoscut ca aceeas i afacere astazi.

Cazul 2. Modelul de afaceri de import/export pentru Kachile.com.

Scopul central al Kachile.com a fost de a aborda problema de
acces la piat a globala pentru artis tii africani, care traiesc s i lucreazatn Africa post-
conflict. In 2009, CEO-ul UIf Richter (un antreprenor german) s i-a asigurat un
Investit ie de 20.000 USD pentru infiint area Kachile, ca societate cu raspundere limitatd s i sociald
start-up de risc. Kachile care inseamnd ,schimbare” n limba locala
Baoulé, a reflectat viziunea lui Richter de a schimba viet ile Africii de Vest
comunitdt i aflate Tn contexte conflictuale la BoP. Richter a pornit sa
acrea acces la ,piet e occidentale globale de neatins” (Richter, interviu 1) s is i-a stabilit
afacerea Tn Grand Bassam, la aproximativ 30 km de
Abidjan:

Richter a dezvoltat o platforma de comert electronic pentru arta africana (Kachile.
com) pentru a asigura o plata echitabila pentru artis tii locali prin vanzari online. El
apoi a format o echipa de operare, condusa de Ansoumane Berete, Chief Tech-nology
Officer s i Ksenia Kopylovas, Creative Director. Kopylovas sa intalnit
cu artizani locali pentru a studia s i fotografia practicile lor artistice pentru a le include in
cataloagele de produse. Artis tii s i pictorii erau organizat iin asociat ii. Majoritatea
artis tilor erau membri ai unei cooperative
numita ,Maison des Artistes”. Prin aceasta asociere a cautat Kachile
pentru promovarea artis tilor. Folosind diverse medii, inclusiv ,mas ti" care prezinta
principalele grupuri etnice ivoriene Baoulé, Sénoufo s i Gouro;

,Metode batik” pentru colorarea carpelor; s i ,picturi” folosind metode de
Arta Sénoufo, Vohou Vohou,7 asamblare, cubism, abstract, naivs i
impresionism.

Team building a continuat: angajarea de student i, manageri de marketing s i
vanzari, manageri de sisteme IT, procesare s i stocare a datelor s i expert iin dezvoltare
Tn domeniul design s i moda. Expert i7n dezvoltare
a efectuat un studiu etnografic pentru a ajuta echipa sa perfect ioneze platforma e-com-
merce astfel Tncat sa funct ioneze pentru grup s i dezvoltarea
de materiale de marketing, oferind o int elegere mai profunda a etnicului
contextul artei. Kachile a fost Tntr-o pozit ie mai puternica pentru a-s i cartografia
piet elet inta, identificAnd consumatorii potent iali, inclusiv cei din
Europa s i Statele Unite. Kachile a implicat, de asemenea, organizat ii locale,
inclusiv Universitatea Internat ionala din Grand Bassam (IUGB), care
infiint area de centre artizanale pentru dezvoltarea de noi produse.

in 2010, modelul de afaceri Kachile sa extins pentru a include un program de
invat are a antreprenoriatului pentru comunitat ile Bassam s i Abidjan, oferind
Tndruméri s i sprijin in afaceri; crearea de locuri de munca la BdP
prin sust inerea activitat ii independente prin mici granturis i formare pentru
antreprenori. Femeile au fost un grup important vizat pentru aceste activitat i. in acest
moment, prima linie de exporturi catre SUA s i Elvet ia
afost asigurat s i Kachile a cas tigat premiul I la Banca Mondialé/Technoserve
concurs de planuri de afaceri. In ciuda acestui progres, probleme critice
afnceput saapara. Panain 2011, Kachile a inceput sa se confrunte cu probleme de calitate
cu produsul sau. Probleme de management au aparut Tn cadrul artizanilor locali
ret elele in timp ce se luptau sa produca arta la cerere. Cererile
aunei ,piat e mari” eraufn contradict ie cu practicile locale de product ie de arta
s i Kachile s-a straduit sa obt ina economiile de scard necesare pentru a reduce costurile
de transport s i pentru a obt ine pret uri competitive pe piat & in2012a
reaparit ia conflictului politic a generat probleme majore de plata,

Tntrucat trezoreria SUA a pus pe lista neagra Coasta de Fildes pentru corupt ie,
Tnghet and relat iile comerciale. Afacerile lui Kachile au fost suspendate.

Kachile a adoptat un model de import/export (Fig. 3b). Aceasta afacere

modelul urmares te sa creeze un sistem de tranzact ionare pentru a acoperi BoP s i dezvoltat

piet e:,Kachile opereaza sub o dinamica a piet ei, indepartandu-se de

7 Vohou Vohou se traduce prin ,a pune orice s itotul Tmpreund”.

caritate puras i filantropie pentru un model de afaceri favorabil saracilor” (Richter,
2011: 2). Modelele de afaceri de import/export genereaza de obicei o platforma

pentru conectarea consumatorilor indepartat i geografic s i necesita dezvoltarea de noi
seturi de abilitat is i procese tehnice inovatoare care leaga

actori ai lant urilor globale de aprovizionare (Arnould s i Arnould & Mohr, 2005;
Prahalad, 2005; Richter, 2011). Prin intervalul scurt de timp al

Kachile.com ini iativa, am remarcat trei momente cheie de stabilitate i

modificare (Fig. 2b): t1: configurarea afacerii; t2: schimbul de cunos tint es isuport; t3:
tulburari s i suspendari post-conflict.

Analiza noastraa t1: configurat ia afacerii identifica toate cele cinci dimensiuni ale
proximitate. Intent ia a fost de a elibera potent ialul unui sector artizanal, subdezvoltat
din cauza lipsei de oportunitat i antreprenoriale, in
teritorii post-conflict. Richter s i-a propus sd construiasca un ,punte digital” (Richter,
interviul 2) intre artis ti africanis ipiet ele internat ionale. O mare parte din
Munca lui Richter a implicat reunirea diferitelor forme de expertiza
s icompetent e atatin cadrul Coastei de Fildes , cats idinret eauasainternat ionala
mai larga de contacte. Proximitat isociale s iinstitut ionale
au fost esent iale pentru int elegerea structurii s i a asociat iilor dintre
actori de piat afnret ea. Efortul de organizare a delimitat roluri i
activitat ilegate prin revigorarea practicilor artistice s i stabilirea de noi
practici prin utilizarea tehnologiilor: Kachile.com. arta africana
ar putea fi acum vandute pe piet ele dezvoltate: geografice, organizat ionale
iar proximitat ile cognitive au fost invocate in Tncadrarea problemei
pentru a realiza aceastd structura a modelului de afaceri.

Lentila de proximitate este utila pentru a arata cum viziunea antreprenoriala
s iact iune creeazd un model de afaceri favorabil saracilor. Modelul de afaceri este
proiectat pentru a uni mai multe lumi sociale prin structurarea organizat ionala
s i proximitatea institut ionala pentru a depas i lipsa de proximitate geografica dintre
producétori s i piat a. Kachile este apoi capabil sa reincadreze valoarea economicd a
artei BoP s i sd orchestreze mai multe dialoguri
intre artis tis ialt ii pentru a construi arhitectura de ret ea. The
Arhitectura ret elei Kachile are implicat ii importante pentru social
proximitate, impunandu-i lui Kachile sa exploateze complementaritdt ile dintre
competent ele diferit ilor actori s i, de asemenea, sa configureze noi rutine
Tntre actori. Kachile a facut acest lucru introducand tehnologii.

Analiza noastra a t2: partajarea cunos tint elors i sprijinul dezvaluie cum
Kachile a invocat proximitat ile organizat ionale, cognitive s i sociale pentru a include
Tn modelul lor de afaceri mijloacele de educare a comunitét ilor locale,
extinzandu-s iarhitectura de ret ea pentru a realiza acest lucru. Nota geografica
s i proximitatea institut ionala au fost stabile s i neinvocate Tn acest moment.
Instruirea cu privire la scule micis i mas ini pentru un design mai bun a fost oferita
s ifinisarea produselor pentru a ajuta producatorii sa dezvolte oferte de piat ade calitate.
Necesitatea ca artizanii locali sa standardizeze product ias isdint eleagd managementul
lant ului de aprovizionare pentru piet ele occidentale a creat tensiuni
intre artizani s i echipa Kachile. Ca raspuns, un designer de la
US Aid a fost dislocat pentru a ajuta la proiectarea produsului s i pentru a Tmpartas i cele
mai bune practici (proximitat i cognitive s i organizat ionale). a invocat fondatorul
proximitatea sociald prin aducerea unui set de competent e unui grup de producatoris i
competent es iseturide cunos tint e din afara comunitdt ii BoP. Au fost invocate s i
proximitat ile sociale cu scopul de a sponsoriza africanul
culturd, istorie s i identitate, concentrandu-se pe coaching Tn afaceri pentru femei
grupuri s i oferind instruire Tn domeniul TIC. Actori BoP care anterior nu aveau ,nimic
a face' intr-un mediu postbelic (Richter, interviul 1) au fost reconfigurate s i mobilizate ca
actori de piat a. Apropierile invocate aici sunt
Tncurcat s i despachetand problemele unei singure dimensiuni a proximitat ii
(probleme cognitive legate de int elegerea calitat ii produsului) dezvaluie altele
(problemele sociale ale femeilor care nu au ce face). Aceasta lucrare s-a transformat
arhitectura de retea.

Analiza noastra a t3: tulburari s i suspendari post-conflict demonstreaza
distant are. Prin distant areint elegem, generarea unui spat iu fizic intre
structura modelului de afaceri s i practica acestuia: unde practicile inceteazd, sunt
transformate sau sunt reproduse Tntr-un alt context. Acest lucru contrasteaza cu
impletirea s iincurcarea proximitat ilor care au fost identificate in
t1s it2. Acest eveniment (t3) a vazut perturbarea normelor institut ionale: SUA
includerea pe lista neagra a trezoreriei Coastei de Fildes s iintroducerea de noi reguli
institut ionale temporare, grantul Bancii Mondiale fiind supus ,sub revizuire”
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s i distribuirea banilor restrict ionate de birocrat ia financiaras i
nefncrederea politica (proximitatea institu ionald). Normele privind comert ul
practicile au fost subminate, iar instabilitatea a dus la tulburdri sociale. Reguli noi
l-au indepartat pe Kachile de contextul lor de operare, mediul institut ional mai larg facand
aproape imposibild circulat ia s i partajarea de rutina a informat iilor (proximitatea
organizat ionald). In timp ce, init ial
proximitatea institut ionald il determinase pe Richter s&-s i alinieze ideile de afaceri
cu masa rotundd a Bancii Mondiale pentru ,partenerii de dezvoltare” din aprilie
2011,8 acum Richter a trebuit sa se distant eze de aceste institut ionale
s iproximitat igeografice: ,pentru a supraviet uis ia-s icas tiga existent a...
a trebuit sa paraseascat ara” (Richter, interviul 3).
in cazul Kachile vedem cum sunt invocate cele cinci proximitat i
prin Tncadrarea problemelor s i oportunitét ilor care apar in
perioada de infiint are a afaceriis i modul in care aceste probleme vin sa modeleze act iunea,
inscrierea s i mobilizarea altora in noi practici. Vedem s i cum,
prin practica, modelul import/export releva lipsa cognitiva
proximitat ifntre diferite lumi sociale (intre Richter, echipa sa
s iartis tii), s i cum aceasta devine Tncadrata ca o problema atat de sociala
s i rutinele organizat ionale (noile programe de nvat are) pot aborda. in acest sens, sunt
abordate deficient ele unei forme de proximitate
prin invocarea altor dimensiuni ale apropierii de structura pragmatica
programe de actiune. In schimb, perturbarea unei singure dimensiuni
de proximitate deregleaza i celelalte dimensiuni ale proximita ii ia a

practica continud a modelului de afaceri.

Cazul 3. Modelul de afaceri Access al unui laptop per copil (OLPC).

Dr. Nicholas Negroponte, fondatorul One Laptop Per Child
(OLPC) a sust inut ca,copiiiinvat afdcand”s iar putea fi indepartat i
saracie prin auto-invat are facilitata de internet. in 2005, OLPC a fost
constituita ca organizat ie non-profit. Laptop-urile urmau safie disponibile
copiilor din comunitét ile BoP care Tn mod tradit ional aveau put in acces la educat ies i
instrumente educat ionale (Quelch & Knoop, 2008). Copiii astfel
echipat ar fi capabil sa se angajeze ulterior cu viat a economica. Scopul pe termen scurt a
fost acela de a crea un dispozitiv prietenos pentru copii, robust, us or, cu energie redusa,
Laptop compatibil WiFi, pentru 100 USD. Acest pret scazut trebuia atins
prin economii de scara. Planul era de a asigura comenzi in valoare de 5 milioane USD
Tnainte ca laptopul sa intre in product ie. Laptopurile au fost livrate la
piet ele BAP unde actorii locali au fost lasat i saelaboreze distribut ias i
utilizare, coordonandu-s i propriile activitat i.

OLPC a strans contribut ii caritabile de 20 milioane USD de la parteneri
inclusiv companii electronice blue chip, MIT Media Lab, un taiwanez
producétorul de laptopuri s i Google, construind o ret ea de expert i pentru a sprijini
proiectarea produselor. Furnizorii OLPC erau situat iTn economii dezvoltate, mai ales
aproape de MIT, unde s i avea sediul fondatorul. Piet ele
au cautat sa acceseze erau Tndepartate din punct de vedere geografic, situate in t drile mai
put in dezvoltate (LDC): Brazilia, India, China, Africa (Fig. 3c). OLPC
aformat o relat ie cu Quanta pentru a dezvolta primul laptop OLPC in
decembrie 2005, care, la randul sau, a ajutat la asigurarea finant arii de la Google.
Aceste relat ii au fost critice Tn stabilirea prototipului. OLPC
a lucrat pentru a combina cunos tint ele tehnologice, creand un sistem de operare inovator
deschis (cf. Hellstrém, Tsvetkova, Gustafsson's i
Wikstrom, 2015). Panain 2006, OLPC a avut sprijinul Nat iunilor Unite.
Acest lucru a dus la agent iile guvernamentale din t &ri sd achizit ioneze laptop-uri, dand

acestea sunt ,gratuite” pentru consumatorii BoP (de obicei prin intermediul s colilor).

specificat iile au fost modificate pentru a prelungi durata de viat aa bateriei, pentru a

adauga un afis aj cu lumindsolarain mod dublu s ioret ea WiFi. OLPC a lucrat's i cu UNESCO9

pentru a avea acces la materiale educat ionale s ila agent iile guvernamentale de

educat ie. OLPC a asigurat suficiente comenzi pentru a reduce costurile pe unitate de laptop.
Prin vanzarea direct guvernelor s i negocierea cu ministerele din

educat ie, OLPC a evitat costurile de vanzare, marketing s i distribut ie. De

in 2009, 31 de t ari au fost implicate in OLPC s i au Tmbunétat it lectura

au fost raportate aptitudinile copiilor cu laptopuri OLCP.

Provocarea pentru echipa OLCP a fost realizarea ,laptop-ului de 100 USD”
care ar funct iona fiabil. Problema ,cost redus” a fost incadrata ca ,,0 problema
de scard'. Mii de laptop-uri au trebuit vandute pentru a face aceasta afacere fezabila.
Laptopgiving.org a fost infiin  atain SUATn 2007. Cu a
Oferta ,Give 1 Get 1" (G1G1), consumatorii americani puteau achizit iona un laptop OLPC
pentru 399 USD (plus costul de transport de 25 USD) s i trimite altul unui copil in
o tara in curs de dezvoltare. O a doua campanie G1G1 a rulat dupa 2008. Aceasta init iativa
a extins acoperirea geografica a OLPC Tn Haiti, Rwanda s i Afganistan. Al doilea program
GIGI a vandut doar 12.500 de laptopuri
generand 2,5 milioane USD - o scadere de 93% fat ade anul precedent.

OLPC a decis sa nu mai faca publicitate direct cdtre consumatori, concentrandu-se in schimb pe
eforturile de strangere de fonduri. Panain 2010, s-au inregistrat schimbari de management la OLPC
Charles Kane devenind pres edinte s i director de operat iuni. Un nou

biroul a fost infiint at Tn Miami, cu Rodrigo Halaby supravegheand vanzarile s i

dezvoltare laptop. Fundat ia sa concentrat acum pe dezvoltare

de software s i hardware viitor, inclusiv laptopul OLPC XO-1.75 bazat pe ARM s i tableta

OLPC XO-3, asigurate prin finant are de la Marvell.

in prezent, OLPC preia comenzi pentru product iaTn masaa X0-1.75

s i, panain prezent, au fost peste 2,5 milioane de laptopuri XO-1s i XO-1.5

expediat.

Vedem OLPC ca un exemplu al modului in care intrarea pe piat aeste structurata
pentru a asambla resurse de pe piet ele dezvoltate s i pentru a oferi oferte de piat a
catre comunitat ile BoP. Etichetdm acest model Access Business Model (Fig. 3c) ca
Tncearcasadepas eascaproblemele n care resursele locale sunt inaccesibile,
inexistent sau nu poate fi mobilizat pe piet ele BoP (Londra,

Anupindi, & Sheth, 2010; Prahalad & Hammond, 2002). Analiza noastra
folosind cadrul de proximitat i model de afaceri identifica patru cheie
evenimente de schimbare Tn dezlegarea acestui model de afaceri: t1: afacerea
infiint at; t2: accesibilitate tehnicas i sprijin guvernamental; t3: copii

act ionand ca agent i ai schimbarii; t4: dileme socio-tehnice s i etice

(Fig. 2c).

Analiza noastra a t1: configurat ia afacerii ofera dovezi ale tuturor celor cinci
proximitat icare influent eaza proiectarea modelului de afaceri. infiint area OLPC
ca non-profit a Tnsemnat organizarea unei echipe locale ,pro bono” care a cumparat
Tn conceptul de OLPC la BoP. Acest mod constructivist de
organizarea a desfa uratun model io forma particularade ofertad pe pia &
Sarcina complexd de a proiecta, construi s i vinde laptopuri robuste BoP
a cerut echipei sa-s i traiasca filosofia ,invat a prin a face” (Kay, 2007: 2),
largindu-s iret eaua pentru a rezolva problemele de dezvoltare s iTn acest proces
invocand proximitd iorganiza ionale icognitive. in schimb, distribuirea s i suportul de
utilizare a laptopurilor in cadrul comunitat ilor BoP a fost
vazuta ca responsabilitatea clientului (agent ii guvernamentale locale).

Arhitectura de ret ea a OLPC a implicat ONU, UNESCO s i antreprenori s i a invocat
proximitat iinstitut ionale s i geografice. Acest

a politizat ret eaua pe masura ce ONG-urile s i firmele din sectorul privat au devenit actori
important is iexpert i meditatori (proximitate sociald).

Analiza noastra a t2: acces tehnic s i sprijin guvernamental dezvaluie

Comunitat ile de utilizatori BoP au fost responsabile pentru construirea s iintret inerea propriului Wiiind luate Tn considerare atat proximitdt ile institut ionale, cat s i cele geografice. Din

conexiuni astfel Tncat mas inile sa poata vorbi intre ele. Dupa 7000

aparatele au fost testate de copii din Cambodgia, produsul

8 Masa rotunda a fost organizata ca parte a Primaverii Fondului Monetar Internat ional al Bancii Mondiale
intalniri, la Washington DC, cu scopul de aint elege provocrile cu care se confruntas i
sprijinul necesar pentru redresarea Coastei de Fildes . In urma alegerilor prezident iale perturbate din
2010, economia Coastei de Fildes a fost Tn tulburari. The World Bank a raportat ingrijorérile: ,Pentru prima
datain istoria Coastei de Fildes , ne-am trezit Tn imposibilitatea de a pléti salariile Tn
Martie 2011... Daca nu se face ceva urgent, s-ar putea sa ne aflam Tntr-o spirala infernala de
restant e.” (Ministrul Economiei s i Finant elor din Coasta de Fildes , Charles Koffi Diby http://go.

worldbank.org/B6S8DK4HEQ).

perspectiva tehnologiilor s i a ofertei de piat &, schimbari

Tn standardele institut ionale pentru hardware (de exemplu, dezvoltarea tastaturii Tn
diferite limbi) s i standarde tehnologice (de exemplu, imbunatat irea bateriei

viat &), a asigurat designul s iinovat ia tehnologica a continuat. O mare parte din
accentul pus de proiectarea modelului de afaceri in t2 a fost pe obt inerea
tehnologii de produs potrivite pentru utilizare Tntr-un mediu dur BoP - pt

fondatorilor, aceasta a iTnsemnat concentrarea pe construirea ofertei inovatoare potrivite

9 Activitatea UNESCO: construirea pécii, eradicarea saraciei, dezvoltarea durabila
s idialogul intercultural prin educat ie, s tiint e, culturds i comunicare.
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re ea(cf. Hellstrom et al., 2015). Tehnologiile de infrastructura au fost

important pentru a permite laptopurilor sa se conecteze la internet - aceasta
prevederile guvernamentale locale necesare pe piet ele BoP. Ret ele locale

s i proximitatea geografica au fost esent iale Tn generarea de noi oferte de piat a
relevante din punct de vedere tehnologic s i pentru sprijinirea utilizarii sust inute a
laptopuri in situ (care depés ea atribut iile OLPC).

Provocarea institut ionald pentru OLPC constain conectarea cu atat de mult i
.piet e necunoscute”. Capacitatea OLPC de a construi sprijin institut ional prin
agent iile guvernamentale au Tnceput prin a viza Argentina, Brazilia, Libia, Nigeria,
Pakistan s i Thailanda. Gandul a fost cat arile mai mici
s-ar aplica modelelor de cumparare ale t arilor mai mari. Acest
nu s-a intamplat. Au fost apoi vizate t ari mai mici (Uruguay, Peru,

Rwanda, Etiopia, Mongolia). Proximitat ile institut ionale au act ionat ca un catalizator
al act iunii politice Tntre nat iunile cu geografii Tnvecinate.

Analiza noastra dezvaluie, de asemenea, cum ac ioneaza caracteristicile pie elor BoP
Tmpiedica accesul la bunuri s i servicii (din cauza infrastructurii slabe,

transport, sanatate s i razboi (cf. de Soto, 2000).

Analiza noastra a t3: copiii care act ioneazd ca agent i ai schimbarii ilustreaza cum
intervent iile tehnologice la nivelul BAP au impact atat pe consumatorul vizat, cats i pe
comunitatea mai largd, revitalandu-le aptitudinile s i competent ele - proximitatea
cognitiva a fost luatd in considerare de OLPC s i invocata
pentru a Tncuraja acest fenomen. Copiii au Tnceput s&s invet e parint ii
cum sacites tis isascrii folosind materialele accesate prin internet.

Copiii din comunitat ile BoP au act ionat ca agent i ai schimbarii deoarece

a proximitat ii lor sociale emergente ca expert iinlaptop s icercetare. Au fost invocate
proximitat i specifice pentru a depas i barierele de alfabetizare, as a cum sunt partajate
obiectele tehnologice au Tmputernicit generat iile tinere saact ioneze ca

profesori cats icursant i.Actul de a ,invat afacand” (Kay, 2007:

2), bazat pe filozofia OLPC s i conceput Tn Modelul Access Business, a fost adoptat s i
adaptat de comunitét ile BoP in

practicilor, prin consumul lor de oferta de piata a OLPC.

in cele din urmé, t4: dilemele socio-tehnice s i etice sugereaza ca social
proximitatea joaca un rol esent ial in modelarea modelelor de afaceri Access. OLPC
a folosit proximitatea socialaTn managementul relat ional cu agent iile guvernamentale,
cu companiile publice s i private, dezvoltand arhitecturi de ret ea eficiente pentru a
sprijini dezvoltarea tehnicaa
oferta pe piat as i pentru a permite accesul pe piat &. Cu toate acestea, OLPC
proximitatea sociala subutilizata pentru despachetarea socio-tehnicain curs
suport necesar pentru utilizarea prelungitas isust inutaa laptopurilor in BoP
comunitat ile. Lipsa suportului pentru probleme tehnice (de exemplu, laptopuri,

WiFi sau electricitatea nu funct ioneazd) a devenit o problema: li s-a dat copiilor

un laptop fara mijloace de a repara un dispozitiv stricat sau de a procura un Tnlocuitor
(lipsa de proximitate organizat ionald); Educatorii BoP nu aveau abilitat i de depanare
a software-ului, (o lipsa de proximitate cognitiva), preocupari occidentale

a aparut Tn jurul lipsei de filtre pentru cont inutul protejat pentru copii s i

necesitatea ca standardele etice asociate sa fie incluse Tn oferta

(proximitatea institut ionala).

Aceste constatari sugereaza cd nu este suficient sa se organizeze pe baza
a nevoilor client ilor s i cd unele modele de afaceri trebuie sét ind cont de practicile de
consum pe termen lung in desfas urare. Aceasta se rupe
reducerea decalajelor tradit ionale dintre piet ele de consum s i cele de afaceri,
atat de des vazutain literatura de marketing s iin prim plan valoarea
cadru de proximitat iale modelului de afaceri. Cadrul despacheteaza
moduri in care sunt structurile de afaceri, ret elele s isistemele de piat a
Tncurcate prin practici interconectate, care invoca multiple s i
ansambluri complexe de proximita i. Astfel de practici transecteaza la nivel nat ional,
limitele culturale s i comunitare. Punand intrebari specifice
practicile situate ale diferitelor elemente ale modelului de afaceriTn raport cu
cele ale practicilor de ret eas ipiet e, suntem mai bine pozit ionat ipentrua
despacheta aspectele spat io-temporale ale afacerii la BoP. Acest lucru sugereazd, de
asemenea, ca practicile modelului de afaceri pot fi int elese ca fiind cotidiene
act iunis irutine care realizeazas isust in structura afacerii s i conexiunile acesteia
cu piet ele.

Descoperirile noastre sugereaza ca combinat iile de cognitive, organizat ionale,
Dimensiunile sociale, institut ionale s i geografice ale proximitat ii suntinvocate prin
munca managerialas i utilizate pentru a incadra probleme s i

oportunitat i relevate prin evaluarile managerilor asupra afacerii lor

model Tn practica. Cadrul de proximitat ia modelului de afaceri (Fig. 1)

poate ajuta managerii sa identifice s i sa emitajudecat icu privire laresurseles i

act iunile necesare pentru a depds i problemele s i a profita de avantaje

de oportunitat i. Adaptarile au loc Tntr-un mod continuu s i iterativ

proces de proiectare. Sust inem ca proiectarea modelului de afaceri este cel mai bine
Tnt eleasa ca un proces de devenire temporal-spat ialas isituatd, Tn care managerii s i
antreprenorii incearca continuu sa le proiecteze pe toate,

conceptualizarea arhitecturii de ret ea pentru a cuprinde totul

de la aprovizionare la suportul consumului continuu.

6. Concluzii s iimplicat ii

Aceastalucrare s i-a propus sa exploreze rolul proximitat ii in proiectarea modelelor
de afaceri care funct ioneaza pentru cei din BoP, intreband ,cum fac managerii
iar antreprenorii s i organizeaza activitat ile de afaceri pentru a se conecta la afaceri
ret eles ipiet e? Explorand piet ele BoP ca setdri extreme
acolo unde actorii se luptd sa depas easca accesul limitat la resurse s i sase implice cu
practici socio-economice, distribuite, adesea nefamiliare, noi
a cautat sant eleaga rolul proximitdt ii in proiectarea afacerilor
model: ca proces de structurare, conectare s i organizare a activitat ilor.
Analiza noastra aduce trei contribut ii cheie.

in primul rand, extindem int elegerea structurilor de afaceri s i de piat &la
BoP prin invocarea conceptului de proximitate. Descoperirile noastre aratd asta
scopul afacerilor BoP este Tntotdeauna s i Tn mod necesar situat
(cf. Chandler), iar pe masura ce este pusain practica semnificat ia diferitului
aspectele de proximitate sunt puse Tn prim plan. Luand Tn considerare real/
posibile rela ii intre proximita itn procesul de organizare pt
managerii de implicare pe piat asunt mai bine plasat i pentru a lua decizii
despre cum sa structurat iinteract iunile cu piat as isale atinget iscopul.
Sunt dezvaluite noi Tnt elegeri despre ceea ce trebuie facut
practica. Dimensiuni particulare ale proximitat ii sunt invocate pentru aint elege,
fncadreazas iorganizeaza activitat i de afaceriin raport cu piet ele. The
Dabbawallas s i-a propus sa dezvolte o afacere locala de producatori-consumatori
s i a folosit proximitat ile geografice, sociale s i cognitive fat ade structura
activitat i de afaceri. Kachile s i-a propus sa ofere artis tilor africani acces
catre piet ele occidentale s iinvoca organizat ionale, cognitive s i sociale
proximitdt i pentru a modela modul in care este organizat comert ul pentru a compensa
pentru lipsa de proximitate geografica. OLPC s i-a propus sa dezvolte piat a BoP
arhitecturi prin facilitarea educat iei. S-au dezvoltat organizatoric,
proximitat icognitive s i sociale pentru a compensa lipsa geografica
proximitate. Sust inem cdinvocand diferite dimensiuni ale proximitat ii
ajuta actorii care doresc sd se implice cu piet ele BoP sa proiecteze, sa dezvolte
s ifs iajusteaza modelul de afaceri Tntr-un mod mai informat. Ca afaceri
modelele sunt puse Tn practicd, se dezvaluie diferite proximitat i
ca problematic sau schimbat. Observarea s iimplicarea acestor dimensiuni
pare esent ial pentru dezvoltarea modelelor de afaceri care funct ioneazala BoP.
Aceasta conceptualizare a modelelor de afaceri Tn practicd inseamna ca structurile lor
suntint elese ca fiind Tn mod necesar plastice s i trebuie ajustate Tn
relat ie cu schimbadrile cognitive, sociale, organizat ionale, institut ionale s i geografice
Tnstructuraret eleis ia piet ei.

in timp ce Fligstein (2001) sust ine cd piet ele sunt structurate de act iunile sociale
care au locin spat ii sociale organizate, in plus, noi
aratarolul proximitat ilor in a ajuta managerii sa deschida noi sociale
spatii pentru a face piete. De asemenea, aratam cum sunt invocate diferite proximitat i
pentru a modela activitat i de organizare care performeazas i stabilizeaza noi
piet eles i modul in care schimbadrile Tn proximitat i pot perturbain egala masuras i
distruge piet ele. Aceasta observat ie are implicat ii importante pentru manageris i
antreprenori care incearca sa stabileasca cum sa intervina cel mai bine
la BoP. T inand cont de stabilitatea s i schimbarea specificului
dimensiunile de proximitate, precum s irelat iile dinamice dintre
acestea (in masura n care se referdla procesul de structurare a activitat ilor de afaceri),
pare centraldin identificarea oportunitat ilor de a crea, modela s i conecta cu piet ele
(Araujo, 2007; Doganova s i Eyquem-Renault, 2009).

in al doilea rand, contribuim la literatura despre modelul de afaceri prin propuneri
un cadru analitic pentru proximitét ile modelului de afaceri. Procedand astfel, noi
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Tn prim plan dimensiunile spat ial-temporale ale modelelor de afaceri despre care
pretindem ca sunt centrale pentru int elegerea practicii modelelor de afaceri. Cadrul

de proximitate al modelului de afaceri este utilizat Tn aceasta lucrare ca dispozitiv de
diagnosticare pentru a explora trei cazuri de business-at-the-BoP. Cu toate acestea,
cadrul poate fi folosit s i de manageri ca un dispozitiv de prognostic pentru a ajuta la
chestionarea s i a judeca procesele s i practicile de (re)proiectare continud a modelului
de afaceri (cf. Doganova & Eyquem-Renault, 2009). Explicand proximitatea s i inter-

relat iile dintre dimensiunile de proximitate prin practica modelelor de afaceri, managerii
pot compensa limitarile dintr-o dimensiune, invocand combinarea altora pentru a

sugera noi modalitat ide organizare a act iunii inovatoare.

in cele din urmé, contribuim laint elegerea proximitat ii, bazandu-ne pe lucrérile
Boschma (2005), prin aplicarea acesteia Tn afaceri in trei contexte BoP foarte diferite.
Prin introducerea unei dinamici spat ial-temporale Tn cadrul proximitat ilor modelului
de afaceri, suntem mai bine pozit ionat i pentru a vedea cum proximitdt ile specifice
fi Tntaresc pe alt ii de-a lungul timpului s i ajung sa aiba consecint e negative/pozitive
n diferite momente de timp (Boschma, 2005). Vedem cum ansamblurile de proximitat i
devin Tncadrate Tn probleme s i oportunitdt i, punandu-le in centrul act iuniis i
rezultdnd Tn formarea a trei modele distincte de modele de afaceri.

O limitare cheie a acestei cercetari este ca se bazeazd pe o revizuire istoricd a
resurselor publicate s i disponibile publicului. Materialele au inclus surse academice s i
non-academice (Tabelul 2) s i, ca atare, ofera o narat iune valoroasa (Geiger & Finch,
2011; Parker, 2012; Richardson-Ngwenya & Richardson, 2013). Cu toate acestea, ar fi
valoroase studii longitudinale Tn timp real ale impactului dinamicii de proximitate,
int elegerea lor de catre manageri s i modul Tn care acestea sunt invocate Tn practica
pentru a informa procesul de proiectare a modelului de afaceri.

Analiza noastra dezvaluie unele dintre implicat iile proximitat ilor institut ionale
(s i practicile socio-politice asociate) pentru afaceri la BdP. Acest lucru sugereaza ca ar
putea exista s ialte modalitdt i prin care guvernele pot sprijini micro-afacerile care
depas esc construirea de ,incubatoare”s i,parcuri tehnologice” costisitoare - prin
furnizarea de educat ie manageriald, ajutand antreprenorii de la BP s&s i evalueze
contextul s i practicile s i ludnd masuri pentru a asigura proximitat ile institut ionale
sprijind mai degraba decat Tmpiedica sau Tmpiedica dezvoltarea afacerilor la BP. Astfel
de observat ii pot fi valabile dincolo de contextele BoP, dar sunt necesare mai multe
cercetari Tn acest domeniu.

Identificam trei structuri distincte de model de afaceri la BdP (Tabelul 1), pe care le-
am constatat ca sunt adoptate pe scara largd, dar au existat s i altele.
Dezvoltarea unei tipologii de modele de afacerila BP sau Tn alte industrii, explorarea
relat iilor acestora cu dimensiuni specifice de proximitate, poate oferi indicat ii utile
cu privire la modelele care sunt susceptibile de a funct iona Tn ce contexte. in cele din
urma, anticipam cd cadrul de proximitat i de afaceri va fi valoros in setérile non-BoP. De
exemplu, provocarile particulare ale piet elor de asistent amedicald, asistent asociala
s i bunastare pot fi mai bine Tnt elese prin aplicarea acestui cadru s i ar putea dezvalui
noi modalitat i de organizare socio-economica pentru furnizarea de Tngrijiri. Cadrul de
proximitate a afacerilor ne-ar putea ajuta sa vedem daca sacrificam, schimbam sau
rasturnam valorile sociale cheie. Luand Tn considerare dimensiunile spat io-temporale
ale procesului de proiectare a modelului de afaceri, este posibil sa ne extindem
int elegerea conceptului de model de afaceris ia aplicat iei sale practice mult
apreciate.

Confirmare

Autorii ar dori sa mult umeasca tuturor participant ilor la ateliere, seminariis i
conferint e care ne-au oferit feedback valoros cu privire la versiunile anterioare ale
acestei lucrari, inclusiv grupului IMP, Academia de Marketing s i AIM Fellows.

Katy Mason recunoas te cu recunos tint asprijinul financiar sub forma unei burse
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