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«We do not inherit the Earth from 
our ancestors; we borrow it from 
our children.»

American Indian Proverb
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Porter Kramer 2011



Porter, Kramer (2011). Creating 
shared value. How to reinvent 
capitalism – and unveil a wave 
of innovation and growth. HBR. 



2000s 
Creating Shared Value (CSV)

• Lo scopo dell’impresa deve essere ridefinito come 
creazione di valore condiviso, non solo come profitto
in sé. Questo guiderà la prossima ondata di 
innovazione e crescita della produttività
nell'economia globale.

• Il valore condiviso è una strategia di gestione
incentrata sulla creazione di valore aziendale
misurabile da parte delle aziende, identificando e 
affrontando i problemi sociali che si intersecano con 
la loro attività.

[Porter and Kramer, 2006&2011]

• Nel 2006, nasce il concetto di creazione di valure
condiviso (Creating Shared Value)



Il rapporto con gli stakeholder

Le imprese attivano infatti una fitta trama relazionale con una pluralità di 
stakeholder, cioè soggetti “portatori di interessi” diversi, in grado di 
esprimere, con intensità variabile, un potere di condizionamento sulla vita 
di tali istituti 
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Come si crea il valore condiviso (shared value)?
1. Ripensando i prodotti o i mercati 
2. Ridefinendo la produttività nella value chain
3. Costruendo cluster di supporto all’industria nel luogo dell’impresa

Qual è il guadagno per l’impresa? Le imprese private sono 
tendenzialmente molto più efficienti dei governi e del non-profit a 
motivare i consumatori ad abbracciare prodotti e servizi che creano 
benefici per la società. 





1) Riconcepire prodotti o mercati
• Hybrid Profit/non-profit 

enterprise started in 
Bangladesh. 

• Converting trash 
collected from slums into 
organic fertilizer, 
increasing crop yields 
and reducing CO2 
emissions. 

• Seeded from the Lions 
Club and the UN 
Development program. 



Quante persone vivono 
con meno di 2 $ al giorno?



• Il mercato Bottom of the Pyramid (BOP) (nel mondo) è 
stimato in 5.000 miliardi di dollari a parità di potere 
d'acquisto (PPP) (World Resources Institute, 2007).

• Caratteristiche del mercato BOP:

• 4 miliardi di persone che vivono con meno di 2 dollari al 
giorno

• molteplici culture, etnie, alfabetizzazioni, capacità ed 
esigenze

• "buio mediatico"

• problemi di distribuzione (come rifornire i prodotti in 
luoghi remoti)

• Sfida: convertire i mercati non organizzati e frammentati in 
un mercato organizzato del settore privato. Source: Prahalad & Hammond. Serving the world’s poor, profitably. Harvard 

Business Review, September 2002 

Riconcepire prodotti o mercati



Bottom of The Pyramid
• Seeing a market at the bottom of the pyramid 

requires immagination rather than analytics

• Jaipur Foot – costs 25$ and is innovative 
because looking like a naked foot (adapt to 
pray)



Popolazione BOP, Reddito, e Dimensione del mercato



I 4 mercati BOP 
regionali.



I settori BOP

Cinque vantaggi del BOP:
1. Vasta dimensione del mercato
2. Crescita rapida
3. Ambiente meno competitivo
4. Opportunità di risparmio sui costi
5. Opportunità di innovazione

Obiettivo strategico: Margini tramite i volumi



Bottom of the Pyramid

• Il BOP come nuova fonte di innovazioni radicali 
(Prahalad 2012)

• Nel BOP, l'innovazione di successo è intesa 
come lavoro all'interno di vincoli

Logica normale:  Costi+Profitti= Prezzo

Logica BOP: e’ una logica di costo, ovvero si 
parte dal prezzo: Prezzo accessibile-Profitti=Costi 
(mentre solitamente la logica è 
COSTI+PROFITTI=PREZZO). Quindi bisogna essere 
innovativi per riuscire a ridurre i costi in modo da 
raggiungere il prezzo accessibile ai consumatori BOP.

Si ottengono profitti quando il business è scalabile. @Tatagroup
Auto TATA NANO = 2000 $



Innovare nei mercati BOP: an innovation sandbox

Ogni giorno, le donne indiane raccolgono erba, rametti e altri materiali per 
biomassa nelle aree rurali.  I fumi e l’inquinamento prodotti nuociono alla salute. 
Obiettivo del progetto: costruire una stufa per biomassa per il segmento di 
popolazione più povera.

Prahalad, C. K. (2012). 
Bottom of the Pyramid 
as a Source of 
Breakthrough 
Innovations. Journal of 
product innovation 
management, 29(1), 6-
12.



Working within an innovation sandbox

• Obiettivi:
1. Costruire una stufa «smokeless easy-to-use»
2. Costruire un prodotto capace di rispettare gli standard globali di 

sicurezza
3. Costruire un business «scalabile» (non solo il prodotto)
4. Accessibile a livello economico – meno $20 (Price-Profits=Cost Logic)

• In 3 anni, vendute più di 400.000 stufe

Prahalad, C. K. (2012). Bottom of 
the Pyramid as a Source of 
Breakthrough Innovations. Journal 
of product innovation 
management, 29(1), 6-12.



Innovare nei mercati BOP

• Le innovazioni nascono da una profonda immersione nelle vite delle 
persone, guardandole nel loro contesto. 

• L’innovazione non riguarda un prodotto soltanto, bensì lo sviluppo di 
un ecosistema appropriato che permetta al nuovo business di 
funzionare. 

• E.g. per vendere le stufe, collaborazione con NGOs incaricate di 
formare le donne imprenditrici nei villaggi per consigliare potenziali 
clienti delle stufe. 



• Come fa Hindustan Unilever a distribuire i prodotti nell’India rurale? 
• Mercati Rurali (775 M persone in 638.000 villaggi)

a. Direct Coverage – un grossista serve tutti i 
punti vendita in una città

b. Indirect Coverage – un grossista assegnato a 
una via (accessibilità ai to villaggi)

c. Streamline – i prodotti vengono stoccati da un 
distributore locale e poi distribuiti ai venditori 
usando mezzi di trasporto locali: motorini, 
rickshaws (mercati inaccessibili dalla strada)

d. Project Shakti – usa pre-existing women’s self help groups (SHG). Donne nelle aree rurali 
che hanno una situazione economica difficile possono diventare agenti che vendono al 
dettaglio (direct-to-consumer sales) nei villaggi rurali. 

Innovare nei mercati BOP



Enhancing 
Livelihoods 

through 
Project 
Shakti – 

Hindustan 
Unilever

We have over 1,60,000 Shakti entrepreneurs spread across 18 states. Project Shakti has greatly impacted 
the livelihoods, confidence, and self-esteem of women with enhanced skills and entrepreneurial mindsets.
https://www.hul.co.in/planet-and-society/case-studies/enhancing-livelihoods-through-project-shakti/



• I problemi sociali comportano costi economici nella catena del valore 
dell’impresa. 

• Utilizzo di energia e logistica à ripensare outsourcing e localizzazione delle 
attività 

• Utilizzo delle risorse à consapevolezza ambientale e utilizzo della tecnologia per 
migliorare l’uso 

• Approvvigionamenti à investire in relazioni di qualità con i fornitori (es. 
condividere finanza e tecnologia) 

• Distribuzione à nuovi modelli distributivi che riducono l’utilizzo di carta e di 
plastica

• Produttività addetti à lavoratori più felici sono più produttivi
• Localizzazione delle attività à backshoring; approvvigionamento a zero-km

2) Ridefinire la produttività nella catena del valore 
(value chain)



• La produttività e 
l'innovazione fioriscono 
nei cluster o nella 
concentrazione 
geografica di aziende, 
attività correlate, 
fornitori, prestatori di 
servizi e infrastrutture 
logistiche. -> vantaggi 
della localizzazione. 

3) Favorire lo sviluppo di cluster locali

Kenyan Flower Industry

http://www.kenyarep-
jp.com/en/business/flower/







Coffee time…



Thank you. 
Q&A?

rubina.romanello@units.it


