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en que se decidioé

eliminarel plomo

delagasolinaolos
componentesquedeterioranla
capadeozonoen productosde
higiene personal, mucha agua
ha corrido en el rio del marke -
ting sostenible.

Ante este contexto, es
importante preguntarnos si
existe la siguiente linea légica
cuando una marca presenta
una conducta comercial eco-
responsable: jsus consumi -
dores la premiaran con una
mayor consideracion y con un
comportamiento de compra
recurrente?

Se cree que desarrollar
productos ‘verdes’ o ‘eco-ami-
gables’ funciona en todos los

ambitos, a pesar que la evi-
denciademuestraque cuan-
doun consumidortomauna
decisiéon de compra, existen
situaciones en las que no se
cumple dicha afirmacion.
Contrario a la intuicién,
una reciente investigacion
de la Academia de Ciencia
de Marketing identific6 que
el contexto del negocio pue-
de desempenar un rol muy
importante, sise buscacom -
prenderelimpactoquetiene
la estrategia de productos
ecoamigables sobre la efec-
tividad de los lanzamientos
comerciales.
Enprimerlugar,enescena -
rios complejos, donde se pro-
duce una mayor competencia,
margenesmasajustadosylimi -
tadasopciones estratégicas, la
ideade productosecoamigables
oeco-friendlynosolocarecede
impacto sobre la efectividad

de los lanzamientos, sino que
incluso representan un efecto
negativo.

Este hecho tiene sentido
completo si se considera que
la eleccién de una aerolinea, la
compradeunvehiculoe,inclu-
50, adquirir un electrodomés-
tico, representa una decisiéon

complejaconmultiplesaris-
tas, beneficiosy costos que
evaluar parael consumidor.
Conello,noseestiafirman-
doqueelclientecarezcade
unaresponsabilidad porel
medioambiente;sinembar -
go,lacomplejidad delentor-
no dificulta el éxito de los
productos ecoamigables.

Existe un segundo
escenario donde se tiene
mayor predisposicion ha -
cia la generosidad con el
medioambiente:elmercado
de cosméticos, productos
detergentes e, incluso, la
industria de refrescos. Laha -
bilidad que tienenestos merca-
dosdesoportaruncrecimiento
sosteniblefacilitalainnovacion
de nuevos productos e ideas
eco-amigables.

A medida que el creci-
miento del mercado lo faci-
lite, se producird un mayor

espacio paralaexperimenta-
ciény la creatividad, lo cual
permitira satisfacer conres -
ponsabilidad la necesidad del
consumidor.

Es posible concluir que la
estrategia de productos eco-
amigables no tendra clientes
que se opongan a ella. Sin em-
bargo,estacreenciallevaaque
lasmarcasinviertanunamayor
partedesu presupuestoenes -
tos productos, con la finalidad
deseguirunatendencia‘pose’,
dejando atras un andlisis pro -
fundo sobre el mercado.

No obstante, es claro que,
también existen escenariosen
donde ser ecoamigables no es
unaopcién,sinounaobligacion,
endondeel consumidorpremia
estosactos conunamayorcon -
sideracion de marca. Solo en
estos escenarios la inversion
en productos eco- amigables
€smenos riesgosa.



