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ANEXA 5: PASII CARE TREBUIE URMATI PENTRU UN MARKETING VERDE DE

SUCCES

Educarea consumatorilor:

* Foarte multi consumatori sunt interesati de produsele verzi, fara a cunoaste cu adevarat ceea ce
produsele verzi ar putea oferi, sau ce fel de impact pozitiv ar putea avea asupra mediului inconjurator.

¢ De aceea companiile nu numai ca trebuie sa isi promoveze produsele, dar sa si explice totodata
contextul mai larg al incalzirii globale, poluarii mediului, deseurilor, etc.

Realizarea unor produse mai bune:

* Cu precadere in industria tehnica, de exemplu, industria de automobile, produsele ecologice au inca o
imagine negativa in ceea ce priveste calitatea si performanta lor.

* De aceea, companiile trebuie sa reduca decalajul dintre produsele conventionale si cele ecologice, atat
in ceea ce priveste perceptia lor, cat si in ceea ce priveste calitatea acestora.

Sinceritatea:

¢ Consumatorii tind adesea sa aiba incredere in companiile care pretind ca produc produse in totalitate
ecologice.

* De aceea, companiile, care vor sa fie in categoria ,companiilor verzi“, ar trebui, prin toate mijloacele de
care dispun sa promoveze o politica de transparenta si onestitate fata de clientii lor.

* Inducerea in eroare a clientilor, va duce, cel mai probabil, la o deteriorare rapida a reputatiei si
credibilitatii unei companii.

* Exemple de inducere in eroare a consumatorilor:
4 campanii ,verzi “de publicitate pentru caracteristicile produsului care sunt obligatorii prin lege; @
doar evidentierea aspectelor pozitive ale produsului ascunzand, in acelasi timp, aspectele negative ale
acestuia.

Sa se ofere mai mult:

* Se pare ca adesea produsele ecologice sunt mai scumpe decat produsele conventionale.

*  Acest lucru se poate datora mai multor ingrediente exclusive sau cailor mai scumpe de distribuire a
acestora.

* Din cauza acestora, produsele ecologice trebuie sa ofere mai mult. Valoarea lor suplimentara trebuie
subliniata, de exemplu, prin eficienta energetica, beneficii asupra mediului, o calitate mai bun3, etc.

Sa se ofere produse oamenilor:

* Doar producerea produselor ecologice nu este suficientd, de aceea companiile trebuie sa se asigure ca
produsele lor sunt usor de gasit si pot fi achizitionate pe o piata mai larga.

* Prin urmare, companiile trebuie sa se asigure, ca comerciantii cu amanuntul si cu ridicata fac o
publicitate adecvata si afiseaza aceste produse ecologice in mod corespunzator.
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