Cosmeticos

par Deamin € Prubar-Smith*

Productos
naturales crecen
sostenidos

on indices de crecimiento anual de mas
de 15%, el momento es inmejorable

para ingresar al espacio del cuidado
personal con productos naturales, pero
hay algunas advertencias para poner en considera-
cion. Los productos naturales fueron sometidos a
prueba en la tltima década o méas. Los “argumen-
tos en contra” se han escuchado. Los productos
naturales son demasiado costosos... no funcionan
. son demasiado dificiles de formular... los in-
gredientes naturales son demasiado dificiles de en-
contrar ... los productos naturales son para

hippies... son una moda pasajera. é¢Cual es el ve-
redicto? iInocentes de todos los cargos!

Con un crecimiento anual sostenido de 15% o mas
durante los ultimos quince anos, las ventas al por
menor de productos organicos para el cuidado per-
sonal en los Estados Unidos alcanzaron los

tl mercado de los productos organicos o naturales estd en
expansion y sus consumidores se preocupan tanto por |3
calidad como por el impacto en el medio ambiente
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US$7.500 millones en el 2005, mientras que las ventas
globales descollaron con US$21 mil millones, segun el
Nutrition Business Journal, A finales del 2007, las ven-
tas en los Estados Unidos se acercaban a los US$9 mil
millones, y al compararselas con el total del mercado
estadounidense de cuidado personal que se mantuvo en
US$48.500 millones en el 2005, este segmento represen-
ta ahora mas del 15% del mercado total y se mantiene
como una propuesta atractiva. Las ventas de productos
organicos y naturales se distribuyen de manera uniforme
por medio de multiples canales, desde naturales hasta
masivos, a medida que los consumidores siguen consu-
miendo productos de cuidado personal mas saludables y
ambiental y socialmente mas responsables.

Creciente mercado blanco

Dado que la demanda a lo largo de la cadena de suminis-
tros se deriva del consumidor, es importante para pro-
veedores y comercializadores de productos de marca en-
tender porqué el usuario final hace lo que hace. Los datos
recolectados cada ano por mas de una década demues-
"59% de las mujeres indican que los ingredientes tran que el mercado blanco de los productos organicos y

completamente naturales son importantes’. naturales se estd expandiendo de manera progresiva. Los

Algunas personas irian hasta el fin del mundo para obtener un cabello
mas sedoso y mas brillante.

/l(dﬂ//“@a//éf(f@f nalurales exdticos e,rraa;{tfcaa/os’
en las a&ga/kaf wise remolas de b Lerra,

Para informacion GRATIS, marque el No. 3 en la tarjeta del lector
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analisis de segmentacion del mercado en diferentes acti-
tudes y comportamientos realizado por el Natural Mar-
keting Institute, con sede en Harleyville, Pensilvania,
revela que dos diferentes segmentos de consumidores,
el segmento de los estilos de vida Salud y Sostenibilidad
y el segmento Naturalite, representan los mercados blanco
principales para estos productos (un grupo que compren-
de alrededor del 50% de la poblacion estadounidense).
Estos datos se consideran muy confiables, porque se les
ha “marcado la tendencia” durante los tiltimos diez afos.
Consideremos lo siguiente:

- 45% de la poblacion general cree que los produc-
tos naturales, organicos y ecologicos son tan im-
portantes como los alimentos saludables.

. 50% de la poblacion general usa productos orga-
nicos.
. 59% de las mujeres indican que los ingredientes

completamente naturales son importantes al com-
prar productos de cuidado personal,

El informe de los dos segmentos, asi como una serie de
otros anuales, estd repleto de este tipo de convincentes
datos.

Mitos de los proveedores

Los mitos sobre los ingredientes naturales y orgénicos
abundan. Lo cierto es que, el término “natural” no ha
sido definido o regulado aun por el gobierno o la indus-
tria, lo que genera mucha confusién sobre lo que es real-
mente natural. Pero, hay un consenso de que tales ingre-
dientes deben derivarse de fuentes naturales y ser proce-
sados mediante técnicas naturales, y la disponibilidad de
tales ingredientes ya no es un problema importante. Ahora
hay al menos un sustituto natural aceptable para cada
compuesto derivado sintéticamente en el mercado. Los
ingredientes organicos son por definicién no sélo natu-
rales, sino que ademas deben cumplir los rigurosos re-
querimientos del Programa Organico Nacional, entre los
que se incluye la certificacion por una organizacién inde-
pendiente. Tener un suministro confiable de ingredien-
tes organicos certificados sigue siendo dificil, pero la
gran demanda sugiere que los proveedores deberian re-
accionar.

Estos ingredientes se consiguen cada vez mas facil en el
mercado, pero, ¢funcionan tan bien como los sintéticos?
La respuesta corta para la mayor parte del tiempo es, si.
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Cosméticos

Uno de los mitos existentes en el mercado, era que los
productos naturales sélo eran utilizados por los
hippies.

La oferta crece al ritmo de la demanda. A medida que los
formuladores siguen trabajando con mas y mads ingre-
dientes naturales para desarrollar los productos indica-
dos para satisfacer las necesidades de los consumidores,
estos productos no sélo disminuyen su precio sino que
se hace mas facil trabajar con ellos. Este principio gene-
ral de los negocios se llama la “curva de experiencia” y
es muy aplicable a esta situacion. Asi, estos ingredien-
tes se estan haciendo cada vez mas eficaces.

Los consurnidores de
productos naturales

compran n una gran
variedad de canales
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Otra falsa idea sobre los ingredientes en general es que
los consumidores buscan ciertos activos “"novedosos”
como el té verde o el COQ10, dos antioxidantes comu-
nes. Esto no podria estar mas lejos de la verdad, pues la
ciencia del mercadeo nos dice que la gran mayoria de los
consumidores no compra caracteristicas. Compra bene-
ficios. A la mayoria no les preocupa qué ingrediente es-
tén usando, siempre y cuando éste cumpla la funcion que
desean, como la anti-edad.

Formuladores y comercializadores no deben preocuparse
por incorporar un ingrediente gue, por una u otra razaon,
puede perder rapidamente su popularidad y la capacidad
de ofrecer una ventaja competitiva. La inteligencia co-
mercial nos pide que nos concentremos en la aplicacion
y la funcionalidad.

Diversion con productos
terminados

Dado que no hay requerimientos de etiquetado para los
productos naturales, el uso de ingredientes organicos en
los productos terminados es muy deseable para los
comercializadores. Una vez se haya definido el término
"natural”, se espera que los requerimientos de etiqueta-
do reflejen las requlaciones organicas. Dichas regulacio-
nes (que en la actualidad se aplican a los alimentos y
pronto se aplicardn al cuidado personal) ponen en claro
con precisidn qué tan organico es en realidad un produc-
to. Este debe tener una certificacién de 100% organico
para hacer una afirmacion que diga "100% organico”,
certificado orgédnico en un 95% para sostener la califica-
cion de “organico”, y entre 70 vy 94,9% para decir que es
“hecho con ingredientes organicos”. La disponibilidad es
la principal barrera para el uso de estos ingredientes. El
costo es un factor secundario, pues estos productos a
menudo estan avaluados en el rango de prestigio.

El crecimiento de los productos naturales y organicos
para el cuidado personal refleja el desarrollo de toda la
industria en cuanto los mismos segmentos especiales
presentan la mayoria de oportunidades de éxito. Los pro-
ductos formulados y posicionados para responder a las
necesidades de caracteristicas demograficas especificas

son puntos de crecimiento en una industria que en otros

aspectos ya ha alcanzado su madurez. Cuidado para hom-
bres, cuidado especifico sequn la raza, cuidado para be-
bés y anti-edad son todos ejemplos de areas que estan
creciendo mas rapido que la industria misma. Estas dreas
presentan algunas de las mejores oportunidades de la
industria. Productos para spas y salones de belleza con
precios de prestigio, cuidado para el sol y cosmética de
color son tambien areas atractivas.
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Sostenibilidad: el imperativo
verde

Una discusién del mercado organico y natural no estaria
completa sin tocar brevemente el auge del movimiento
de la sostenibilidad y la responsabilidad social corpora-
tiva, pues estos aspectos son de gran importancia para
muchos en el mercado blanco de los productos organicos
y naturales. Las empresas de todas las industrias estan
recortando costos, reforzando su imagen y atrayendo a
un creciente grupo de consumidores “basados en los va-
lores” con la adopcidn de practicas comerciales que sean
mejores para la gente y para el medio ambiente. Un mo-
delo 6ptimo de planeacién estratégica en mercadeo debe
abordar en detalle esta importante area a lo largo de los
dos siguientes principios de "Diseno para el medio am-
biente”:

1. Prevencidn de la contaiminacion (materias primas, ener-
gla, empaques, etc.)

oy

Recuperacion de recursos (iniciativas para evitar el
desecho terminal garantizando la recuperacién en ci-
clos biologicos o tecnologicos mas limpios, centran-
dose en la reduccién y eventual eliminacion de los
desechos.

La organizacion debe tener un compromiso total con la
sostenibilidad y la responsabilidad social corporativa a
lo largo de las dimensiones de producto, proceso y per-
sonas, lo que incluye como minimo algunos esfuerzos de
mercadeo relacionados con la causa y bonos de carbono.
La incorporacion de ingredientes naturales u organicos
siempre que sea posible, v el uso de empaques
ambientalmente responsables, se esta convirtiendo me-
nos en una ventaja competitiva y mas en un deber. Una
auditoria de sostenibilidad v un plan de accién resultan-
te dehe:

1. Abordar todos los elementos de la organizacion y
la cadena de suministros en relacién con la
sostenibilidad y la responsabilidad social corpora-
tiva.

4.8

Establecer objetivos medibles para un mejoramiento
continuo del proceso.

4 Integrar este plan en las comunicaciones de mercadeo
para aprovechar la ventaja competitiva.

4. Evaluar los resultados, sequir fijando objetivos para

el mejoramiento y ser tan transparentes como sea po-
sible.
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50% de la poblacién general usa productos organicos”

No hay sustitutos para la
estrategia

No debe confundirse o desencantarse con toda la nove-
dad. El movimiento por la salud y bienestar con seguri-
dad no llegaréd muy lejos, como lo evidencian las actitu-
des y comportamientos de las generaciones mas jovenes
soportadas por montanas de datos.

Si su empresa aun no ha entrado a la jugada o cree que es
demasiado tarde, ino se desespere! El mercado es tan
atractivo que hay mucho espacio para cualquier numero
de jugadores. Los consumidores de productos naturales
compran en una variedad de canales, de modo que las
empresas convencionales pueden llegar hasta ellos con
facilidad en canales que les sean familiares. Los consu-
midores de este mercado estan interesados en productos
que funcionen, pero también les interesan sus efectos
secundarios en el medio ambiente y en su salud. Ahi es
donde entra usted. Buena suerte y recuerde involucrarse
en la planeacion de mercadeo antes de sequir adelante
con sus iniciativas estratégicas.l

*Presidente de Green Marketing, Inc.
DuberSmith (@ GreenMarketing.net. Revista Happi
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