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Acerca de este manual

Este manual estd disefado para ayudar a profesionales

del marketing a enfrentarse a los retos y oportunidades

de la transicién hacia una economia circular. Redactado

en colaboracidn entre la Fundacion Ellen MacArthur y
Kantar Sustainable Transformation Practice, se basa en la
investigacion existente y en los conocimientos de primera
mano de mas de 50 profesionales del marketing y la
comunicacion, tanto en agencias como en empresas a

la vanguardia de la transicion hacia la economia circular.

En este manual se esbozan cuatro vias de actuacion para
que los profesionales del marketing aporten beneficios
econdmicos y medioambientales a sus empresas, clientes y a
la sociedad, apoyando el cambio hacia una economia circular.

La economia circular consiste en ofrecer a los
ciudadanos mejores opciones. Pero para que
estos productos y servicios se conviertan en
la norma tienen que ser irresistibles.

Los profesionales del marketing deben
celebrar las ventajas de estas nuevas ofertas

y no depender de que la gente “haga lo
correcto”. Silo conseguimos, se abrira un
mundo de oportunidades.

Joe Murphy,
Directora Ejecutiva, Fundacién
Ellen MacArthur
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marcas prosperas: economia circular

como herramienta de marketing

Los vendedores son una fuerza
fundamental en el desarrollo de

una economia circular. Pueden
asumir un papel de liderazgo en la
transformacion de las organizaciones
y facilitar los cambios en el
comportamiento de los consumidores
para obtener beneficios tangibles
para las empresas, las personas y el
planeta. Las empresas han creado un
estado ya normalizado del consumo
excesivo, generando necesidades
artificiales y aprovechando elementos
omnipresentes del sistema econdmico
lineal “extraer, producir, desperdiciar”,
como la obsolescencia programada.

El consumo excesivo ejerce presion
sobre el clima y los sistemas naturales
y pone en peligro el funcionamiento de
nuestra economia.

Pero la sociedad esta a punto de
cambiar; los consumidores empiezan
a comprar marcas que puedan
satisfacer sus necesidades sin
degradar la Tierra en el proceso. E|
Barometro de Problemas Globales
2022 de Kantar reveld que el 64 %

de las personas creen que las
empresas tienen la responsabilidad
de resolver los problemas climaticos
y medioambientales. Gastaran en
marcas que encuentren formas

de erradicar los residuos y la
contaminacién sin dejar de ofrecer lo
esencial: valor y comodidad.

Uma economia circular oferece um
meio de gerar melhor valor para os
clientes e aumentar a competitividade
e a resiliéncia dos negdcios, ao
mesmo tempo em que combate as_
mudancas climaticas e permite que

a biodiversidade prospere. Em uma

clientes ampliada tras la introduccion
de un servicio de alquiler de aparatos
de depilacién que redujo el coste de
acceso a aparatos de alta gamay
ayudod a mantenerlos en uso durante
mas tiempo.

El marketing siempre ha sido una fuerza poderosa para impulsar la
demanda del mercado y cambiar el comportamiento y la cultura. Estas

competencias seran fundamentales para el auge de la economia circular.

Hannah Harrison, Directora de Sostenibilidad, WPP

economia circular, se eliminan los
residuos, circulan los recursos y se
regenera la naturaleza. Para convertirse
en lider de la economia circular, una
marca debe abordar tanto los aspectos
de la oferta como los de la demanda:
desde el disefio del producto y la
infraestructura hasta las relaciones

con los consumidores y su modelo

de ingresos. Los modelos de negocio
circulares, como la reutilizacion, la
reparacion y el alquiler, permiten a

las marcas diferenciarse, reforzar la
fidelidad del cliente y desbloquear
nuevas fuentes de ingresos. Philips,

por ejemplo, declard una base de

Las MFC pueden influir positivamente
en la relacién entre las marcas y

los clientes: de modelos basados

en las ventas transaccionales a
intercambios mas significativos y
orientados al valor que van mas alla
del punto de venta inicial. Ademas, las
estrategias circulares pueden situar a
las empresas por delante de la curva
en lo que respecta al cumplimiento

de las normativas en evolucion, en
particular la necesidad de minimizar las
emisiones de Alcance 3 (aquellas de
las que una empresa es indirectamente
responsable).
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La economia circular ha cobrado un
enorme impulso y las empresas de
todos los sectores estan adaptando
sus estrategias para aprovechar sus
oportunidades. La economia circular
se ha ganado el reconocimiento
mundial: sus principios ocupan un
lugar destacado en la declaracién
final de la COP28 como estrategia
clave para mitigar el cambio climatico.
El cientifico Johan Rockstrém ha
identificado los modelos de negocio
circulares como un factor critico para
mantener al mundo dentro de los
limites planetarios. Las empresas de
moda estan trabajando para ganar
dinero sin tener que fabricar ropa
nueva; el sector de la construcciéon
estd reconociendo los beneficios
econdmicos y sociales de las
ciudades que favorecen la naturaleza,
y las empresas de todo el sistema
alimentario estan utilizando principios
de disefo circular para ser pioneras
en productos ricos en nutrientes que
permitan a la naturaleza prosperar.
Estas estrategias que dan prioridad a
la naturaleza evitan el lavado verde (o
“greenwashing”) y ofrecen innovacion
e impacto genuinos.

En apoyo de esta transicion,

cada vez hay mas evidencias que
demuestran el caso comercial de una
economia circular, asi como ejemplos
de modelos de negocio circulares
que brindan un retorno significativo
de la inversién. Un estudio de Bain

de 2023 reveld que los ejecutivos

esperan que la proporcion de ingresos
procedentes de productos y servicios
circulares crezca un 30 % entre 2021

y 2030. En 2018, una encuesta del
WBCSD y BCG descubridé que “el 81 %
de las empresas con una estrategia

circular tienen un claro caso comercial

subvacente... El caso comercial suele

estar fuertemente vinculado a la

adquisicion de nuevos clientes, el

fortalecimiento de las relaciones con

los clientes existentes o la apertura

de nuevos mercados”. En resumen,

la transicién hacia una economia
circular es un imperativo comercial,
no solo medioambiental.

Los equipos de marketing son la
clave para superar los principales
retos que plantea la ampliacién

de los enfoques circulares. Gracias

a su profundo conocimiento del
comportamiento de los consumidores
y a su capacidad de influencia,

los profesionales del marketing
pueden utilizar sus competencias

y conocimientos para responder
tanto a las oportunidades de una
economia circular como a los deseos
de los consumidores de participar en
ella. Pueden influir en qué articulos

y estilos de vida se consideran
ambiciosos y determinar coémo se
gastan los presupuestos de innovacion
para responder a las necesidades de
los consumidores.
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Las habilidades de

MARKETING

podrian contener la respuesta
a preguntas innovadoras, como:

¢Como podrian los

ENVASES
REUTILIZABLES

convertirse en una aspiracion

:;Qué tipo de mensajes pueden
animar a los consumidores a

REPARARY COMPARTIR g

;Como pueden ayudar las marcas a

REDEFINIR
EL CONSUMO

y normalizar los estilos de vida circulares
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Para crear este manual, Kantar y

la Fundacién Ellen MacArthur han
colaborado en el estudio de cémo
los profesionales del marketing

ya estan aprovechando la ventaja
competitiva que puede ofrecer la
circularidad. Entre 2023 y 2024,

se realizaron entrevistas y talleres
con mas de 50 profesionales del
marketing y la comunicacion, tanto
en agencias como en empresas

a la vanguardia de la transicion a

la economia circular. También se

ha aprovechado la investigacion
previa de Kantar, la Fundacion Ellen
MacArthur y otros. A partir de los
resultados, se identificaron cuatro
vias de actuacion para permitir a los
profesionales del marketing avanzar
en la transformacion de la economia
circular dentro de las empresas:
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Pasar de proyectos piloto puntuales
a modelos circulares de generacion
de ingresos. Pasar del nicho al mercado de masas

Hacer irresistibles

los comportamientos Pasar de unos indicadores clave de

. rendimiento orientados a las ventas a
CIrculares unos resultados centrados en el valor.

Pasar de una relacion transaccional
a una relacién duradera entre el
cliente y la marca

Este manual sirve de guia para transformar su organizacién y su relacién con
los consumidores, de lineal a circular. Describe los beneficios comerciales de

la economia circular para las marcas y comparte orientaciones practicas sobre
como los profesionales del marketing pueden desarrollar soluciones circulares
rentables que atraigan a los consumidores al tiempo que evitan los residuos y

la contaminacién. Este manual pretende ser un punto de partida, no un plan
exhaustivo, y reconocemos gue existen consideraciones y retos mas amplios en el
camino hacia una economia circular. Animamos a los profesionales del marketing
a experimentar de forma creativa con soluciones circulares inspiradas en los
principios de este manual. Gracias a sus habilidades uUnicas, los profesionales del
marketing pueden encabezar la adopcién de iniciativas circulares y convertirse en

catalizadores del cambio.



Primera parte:
La oportunidad
de la economia
circular para el
marketing

¢Es nuevo en la economia circular?
Comience aqui para saber por qué, qué y quién




(Qué es la economia circular?

Nuestra economia actual es lineal en
su mayor parte: extraemos materiales
de la Tierra, fabricamos productos a
partir de ellos y, finalmente, los tiramos
a la basura, perdiendo todo su valor

y generando contaminacion. Una
economia circular, por el contrario,
propone una forma diferente de
satisfacer las necesidades humanas,
desvinculando la actividad econdmica
del consumo de recursos finitos.

La economia circular ofrece un marco
para que las empresas aborden las
prioridades comerciales y globales,
como la reduccidon de costes, el
aumento de la resiliencia, la mejora

de las propuestas a los clientes y la
reduccioén del impacto ambiental. Se
basa en tres principios, impulsados por
el disefio:

Eliminar los
residuos y la
contaminacién

Hacer circular
productos y
materiales (a su
maximo valor)

Regenerar
la naturaleza

Los productos y materiales se
mantienen en circulacion mediante
procesos como el mantenimiento
(incluida la reparacion), la

reutilizacion, los modelos de acceso, el
reacondicionamiento, la refabricacion, el
reciclado y el compostaje. La reparacion
y la reutilizacién ocupan el primer lugar
de la frase por una razoén: si podemos
mantener las cosas en uso en su forma
actual, podemos minimizar el uso

de recursos. Reciclar es mejor que
depositar en vertederos, pero, dado

el uso de energia requerido, no es tan
bueno como reparar para mantener un
producto en uso durante mas tiempo.

Introducir un enfoque de economia
circular en una empresa es lo mas
eficaz cuando se facilita mediante de
mentalidad desde arriba. Una nueva
estrategia corporativa puede facilitar
un redisefo de modelos de negocio,
productos y servicios, de modo que se
eviten los residuos, la contaminacion

y se regenere la naturaleza. Se trata

de un cambio fundamental que tiene
implicaciones para todos los rincones
del mundo empresarial y el sistema
financiero que lo permite. Sin embargo,
los profesionales del marketing pueden
empezar a sembrar cambios circulares,
incluso antes de que se establezca una
estrategia circular central. La clave esta
en encontrar formas de ayudar a los
consumidores a valorar y cuidar los
productos durante mas tiempo de lo
que es habitual en la actualidad.
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La sostenibilidad y la economia circular
se utilizan a menudo indistintamente
en el entorno empresarial, pero son
enfoques distintos para abordar los
principales problemas empresariales y
medioambientales, al igual que el papel
del marketing en cada uno de ellos:

* En un marco clasico de
sostenibilidad, el trabajo de
marketing suele terminar con la venta
de un producto con un impacto
medioambiental y social reducido.

« En una economia circular, el papel
del marketing se amplia mucho
mas alla del punto de venta de
un producto fisico, ya que los
articulos circulan varias veces a
través de actividades circulares
como la reutilizacion, la reparacion
o el alquiler. Esto abre un sinfin de
posibilidades para crear relaciones
mutuamente beneficiosas y
duraderas con los consumidores y
usuarios a lo largo del ciclo de vida
de un producto.

Una diferencia clave entre la sostenibilidad tradicional
vy la economia circular es la duracion y la naturaleza
de la relacion con el cliente. Esta ultima puede durar
literalmente para siempre y ofrece un margen mucho
mayor para cambiar el comportamiento.

David Yates,
Socio fundador (CX), Uncommon Creative Studio
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..
Los modelos de negocio circulares

protegen el planeta y ofrecen
oportunidades de diferenciacién de marca

Los modelos de negocio lineales
tradicionales dependen de un FIGURA 1

planteamiento de “fabricar mas Un recorrido lineal del cliente

y vender mas” para aumentar los "h . d D
ingresos. Por ejemplo, un fabricante acer-mas-vender-mas .

de automoviles pretende vender el

mayor numero posible de coches

al tiempo que intenta minimizar los

costes de fabricacion, maximizando

asi los beneficios. A medida que el

mercado madura y la competencia

se intensifica, el fabricante puede

verse obligado a reducir el precio

para conservar su cuota de mercado, El producto lineal El cliente compra El cliente dispone de
o a innovar y diferenciar su oferta se disefia y fabrica productos lineales un producto lineal
lanzando nuevos modelos. La presion

sobre el precio, por un lado, y

cualquier aumento de los precios de

las materias primas, por otro, obligan

al fabricante a vender mas unidades

y a reducir los costes de fabricacion

y de mano de obra para seguir

obteniendo beneficios.

Producto Producto
con marca con el
(o socios) cliente



Como el modelo de negocio

lineal depende de la fabricacién

y venta de mas productos, el afan
de crecimiento de los beneficios
implica la busqueda de eficiencias,
caracteristicas incrementales

Yy huevos mercados. Pero esta
fabricacidn masiva conlleva costes
medioambientales y sociales muy
elevados, con una presion incesante
sobre recursos naturales finitos,
residuos y contaminacion, salarios
mas bajos y pérdida de puestos

de trabajo debido, por ejemplo,

a la automatizacion. Tomando el
ejemplo del automdvil, el despilfarro
es inherente al modelo: un coche
europeo medio estd aparcado el

92 % del tiempo y esta diseffiado para
cinco personas, pero suele llevar una.
Esto supone un despilfarro de los
recursos financieros, intelectuales,
humanos, materiales y energéticos
que se invirtieron en la fabricacion
de este coche (como acero, plasticos,
polimeros, metales de tierras raras,
pinturas, vidrio, adhesivos, electronica,
etc.).

Una empresa puede intentar

reducir su impacto medioambiental
mediante iniciativas de eficiencia
energética y de materiales. Sin
embargo, debido a la naturaleza

del modelo empresarial tradicional,
los impactos estan esencialmente
ligados o “acoplados” al crecimiento
de los ingresos de la empresa.

FIGURA 2
En una economia lineal, los ingresos se combinan con
la produccion y el consumo de recursos finitos.
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Los modelos de negocio circulares
(CBM, por sus siglas en inglés)
ofrecen un enfoque totalmente
diferente para generar ingresos,

ya que cambian el enfoque

unico de vender productos al de
proporcionar y preservar valor, ya
sea mediante ventas tradicionales
o servicios y actividades circulares
innovadores. Esto supone una
importante oportunidad para que
los consumidores accedan a nuevos
productos y servicios que satisfagan
sus necesidades, al tiempo que
reducen el impacto medioambiental
de sus comportamientos de compra,
ya sea encontrando formas de
prolongar la vida util de los productos
u ofreciendo acceso a ellos durante
periodos mas cortos a un coste
menor. Para los responsables de
marketing, los CBM ofrecen una
forma de crear diferenciaciéon de
marca, especialmente en mercados
maduros en los que actualmente se
lucha por el crecimiento de la marca,
a menudo a través de pequeias
adiciones incrementales a los
productos.

Los CBM también permiten que
una empresa crezca sin un impacto
medioambiental paralelo. En el
ejemplo del automoavil, si el modelo
de negocio se centra en el “acceso”
en lugar de en la “propiedad”, los
fabricantes de automoviles ya no
necesitan seguir fabricando mas
coches, sino que obtienen sus
ingresos del uso en lugar de la

FIGURA 3
Un recorrido circular
ilustrativo del cliente

El producto circular
se diseria, fabrica
y distribuye

Producto con Producto
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El cliente adquiere
un producto circular

El cliente utiliza
el producto circular

la marca con el cliente
(o los socios)

El cliente
devuelve el producto

n




venta de vehiculos. Los clientes
pueden alquilar, arrendar o pagar
por kildmetro (o milla) recorrido.

En este modelo de negocio, cuanto
mas tiempo se utilice el coche, mas
ingresos recibird el fabricante. Y,

al mismo tiempo, la necesidad de
materias primas virgenes, energia,
nuevas fabricas, nuevos modelos

y nuevos mercados deja de ser
prioritaria. Si este modelo de negocio
crece, el impacto medioambiental no
aumenta proporcionalmente o, dicho
de otro modo, el modelo de negocio
esta relativamente desvinculado del
impacto medioambiental.

Las CBM son nuevas estrategias que
aprovechan algunos comportamientos
reconocibles de los consumidores. En
muchos mercados y durante décadas,
la ropa formal se ha alquilado; los
comestibles se han llevado a casa en
envases reutilizables, y los zapateros,
sastres y lavanderias han sido servicios
muy utilizados. Estos comportamientos
también han estado presentes en
industrias de alta tecnologia como la
aeronautica y la manufacturera, con el
arrendamiento financiero de motores

a reaccion, maquinaria o neumaticos.
Sin embargo, en una economia de
“extraer, producir, desperdiciar”, estos
modelos han quedado marginados

en favor de la propiedad absoluta de
nuevos productos. En una economia
circular, los productos nuevos se siguen
vendiendo, pero el énfasis se desplaza
hacia la generacion de ingresos vy la
aportacion de valor al mantener los
productos y materiales en uso durante
mas tiempo.

FIGURA 4
En una economia circular, los ingresos se disocian de
la produccion y del consumo de recursos finitos
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Existen tres estrategias
principales de modelo
de negocio circular
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Vender acceso en lugar Monetizar la Entradas circulares
de la propiedad prolongacién de la vida de valor
Alquiler util de los productos Fabricaciéon con materiales
. . usados o subproductos
Pago por resultados Reparacion y mantenimiento
Reutilizacion y rellenado Materiales y alimentos

Economia colaborativa .
producidos de forma que creen

Reventa :
resultados regenerativos

Renovacion y refabricacion



La economia circular
puede ayudar a los
equipos de marketing
a alcanzar objetivos
clave

La economia circular ofrece una via clara de crecimiento y
resiliencia. Al adoptar modelos de negocio circulares, las
marcas pueden aprovechar nuevas fuentes de ingresos,
reducir costes y reforzar las relaciones con los clientes,
todo ello adaptandose a las exigencias de un mercado en
rapida evolucion.

MANUAL DE MARKETING PARA UNA ECONOMIA CIRCULAR
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Nuevas fuentes de ingresos:

Los modelos de negocio circulares, como la
reventa, la reparacion y el alquiler, permiten a las
empresas diversificar sus fuentes de ingresos.
Por ejemplo, Renault cred o conservo 219,8
millones de euros en valor técnico y econdmico
en el ano fiscal de 2019, a través de la reparacion
y reutilizacion de segunda vida de baterias de
vehiculos eléctricos, el reciclaje de materiales y la
reutilizacion de piezas, lo que supone un aumento
de 45,7 millones de euros en comparacion con
2016. En el sector de la moda, el 67 % de los
directivos del comercio minorista afirma gue la
reventa generard mas del 10 % de los ingresos
totales de su empresa en un plazo de cinco afos.

Nuevos mercados:

Al ofrecer modelos de pago por uso, productos
renovados u otras ofertas superiores al cliente,

las estrategias circulares facilitan llegar a nuevos
publicos. El minorista britdnico de alimentacién
Ocado ha registrado un 29 % mas de ventas en sus
botellas recargables de pasta y arroz de 2 kg y 1

kg en comparacion con los mismos productos en
botellas de plastico mas pequenas de un solo uso.

Resiliencia a largo plazo:

La circularidad permite a las marcas satisfacer
la demanda de los consumidores de productos
con un menor impacto ambiental y ayuda

a cumplir las nuevas normativas destinadas

a reducir los residuos y la contaminacion.

La circularidad también puede mitigar los
riesgos de la cadena de suministro al reducir la
dependencia de materias primas escasas, como
los metales de tierras raras utilizados en las
baterias de los vehiculos eléctricos.

Atraer y motivar el talento:
Casi 9 de cada 10 empleados de la generacion Z

y de la generacion millennial afirman que tener
un sentido de proposito es importante para su
satisfaccion vy bienestar laboral general. Como
marco de soluciones a los retos globales, la
economia circular puede ayudar a aumentar la
alineacion entre el propdsito de la marca y los
valores de los empleados.

Crecimiento Ventaja
de la marca competitiva

Empresa Mejora de la
preparada para

experiencia
el futuro del cliente

Rentabilidad

Ahorro de recursos:

Las empresas pueden reducir gastos generando
ingresos a partir de los activos existentes,
evitando la necesidad de nueva produccion.

Por ejemplo, los costes totales por unidad de
botellas de plastico retornables para bebidas
y productos de higiene personal podrian ser un
6 % y un 10 % inferiores a los de un solo uso, al
tiempo que se reduce el uso de materiales hasta
en un 76 % y las emisiones de gases de efecto
invernadero en un 69 %.
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Fidelidad a la marca y diferenciacion:

Las soluciones circulares fomentan la
interaccion del cliente con las marcas mucho
mas alla de la compra inicial. En el caso de

la botella universal reutilizable de Coca-

Cola, los precios mas bajos combinados con

un sistema de recompensa por las botellas
devueltas han dado como resultado una tasa de
retorno superior al 90 % vy una probabilidad de

recompra un 15 % mayor.

Mejorar la reputacién corporativa:

Las marcas que adoptan medidas significativas
en cuestiones medioambientales y sociales
pueden obtener mejores resultados en términos
de reputacion corporativa, fidelidad de los
clientes y valor de marca. El analisis de |la base

de datos Kantar BrandZ muestra que las marcas

con una reputacion corporativa soélida aumentan
su valor de marca un 57 % mas rapido que las
que tienen una reputacion mas débil.

Comodidad:

Las soluciones circulares pueden ofrecer una
forma mas facil, eficiente y flexible de acceder

a los productos. Esto puede ir desde garantias
de reparacion gratuitas integradas en modelos
de suscripcion como las bicicletas de Swapfiets,
hasta el aparato doméstico de SodaStream

gue permite a los clientes hacer agua con

gas fresca en el momento en la cantidad

y el sabor deseados.

Apego emocional:

Los servicios circulares como la reparaciéon
pueden ayudar a las personas a conservar

sus articulos favoritos durante mas tiempo. El
crecimiento de los ingresos por reparaciones

de Selfridges pone de manifiesto esta gran
oportunidad de negocio circular madura: de 797
286 GBP en 2022 a 1145 000 GBP en 2023, un
aumento interanual del 44 %.



https://www.press.renault.co.uk/assets/documents/original/18432-REFACTORYGROUPERENAULTFLINSPLANTPRESSKIT251120.pdf
https://www.press.renault.co.uk/assets/documents/original/18432-REFACTORYGROUPERENAULTFLINSPLANTPRESSKIT251120.pdf
https://cf-assets-tup.thredup.com/resale_report/2024/ThredUp_2024_Resale%20Report.pdf#page%3D9
https://cf-assets-tup.thredup.com/resale_report/2024/ThredUp_2024_Resale%20Report.pdf#page%3D9
https://cf-assets-tup.thredup.com/resale_report/2024/ThredUp_2024_Resale%20Report.pdf#page%3D9
https://www.edie.net/ocado-expands-pre-filled-lines-as-consumer-demand-soars/?utm_medium=email&utm_campaign=edie_daily_news_alert_30-10-2024&utm_content=edie_daily_news_alert_30-10-2024%2BCID_944e756113a7ec1f463eb9598c1175f0&utm_source=campaign%20monitor&utm_term=Ocado%20expands%20pre-filled%20lines%20as%20consumer%20demand%20soars
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/a-reusable-drinks-bottle-design-for-multiple-brands-universal-bottle?utm_term=exclude&utm_source=exclude
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/a-reusable-drinks-bottle-design-for-multiple-brands-universal-bottle?utm_term=exclude&utm_source=exclude
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/a-reusable-drinks-bottle-design-for-multiple-brands-universal-bottle?utm_term=exclude&utm_source=exclude
https://www.kantar.com/campaigns/brandz/global
https://www.kantar.com/campaigns/brandz/global
https://swapfiets.co.uk/
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/reuse-rethinking-packaging
https://images.selfridges.com/is/content/selfridges/content/site/pdf/Project_Earth_Report_2023_Final_1.pdf
https://images.selfridges.com/is/content/selfridges/content/site/pdf/Project_Earth_Report_2023_Final_1.pdf
https://images.selfridges.com/is/content/selfridges/content/site/pdf/Project_Earth_Report_2023_Final_1.pdf
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/scaling-returnable-packaging/overview?utm_term=exclude&utm_source=exclude
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/scaling-returnable-packaging/overview?utm_term=exclude&utm_source=exclude
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-supply-chains
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-supply-chains
https://www.deloitte.com/content/dam/assets-shared/docs/campaigns/2024/deloitte-2024-genz-millennial-survey.pdf?dlva=10
https://www.deloitte.com/content/dam/assets-shared/docs/campaigns/2024/deloitte-2024-genz-millennial-survey.pdf?dlva=10
https://www.deloitte.com/content/dam/assets-shared/docs/campaigns/2024/deloitte-2024-genz-millennial-survey.pdf?dlva=10
https://www.deloitte.com/content/dam/assets-shared/docs/campaigns/2024/deloitte-2024-genz-millennial-survey.pdf?dlva=10
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Los profesionales del marketing tienen las
competencias y los conocimientos necesarios
para liderar el viaje circular de sus marcas

Los profesionales del marketing destacan en innovacion, en tender puentes entre
la marca y los consumidores y en colaborar entre departamentos, empresas

y sectores. Aprovechar estas competencias puede impulsar el cambio de una
empresa hacia actividades comerciales circulares.

Los vendedores pueden acelerar la adopcion de la economia circular
en el contexto de sus organizaciones, aprovechando su capacidad para:

Entender lo que Estimular la Influir en los Influir en
quiere y necesita un demanda de nuevos comportamientos de las prioridades
mercado objetivo productos y servicios consumo y posconsumo estratégicas

Las habilidades de marketing estratégico son realmente

‘ ‘ Importantes para impulsar la adopcion de practicas circulares.
Como especialistas en marketing, hacemos crecer nuestras
marcas poniendo a los consumidores en el centro de todo lo
que hacemos, abordamos la resoluciéon de problemas de forma
creativa y somos narradores de historias”.

Anne Joly, Directora de Marketing de Sostenibilidad,
Coca-Cola ASEAN y Pacifico Sur




MANUAL DE MARKETING PARA UNA ECONOMIA CIRCULAR 17

Una economia circular también
genera beneficios medioambientales
y economicos a mayor escala

Informes anteriores de la Fundacién Ellen MacArthur han constatado que la aplicacion de
un enfoque integral de economia circular en todos los sectores a escala regional o mundial
genera beneficios sistémicos para la economia, la sociedad y la naturaleza.

Triuone S Una reduccion de Una reduccion del Una reduccion del

de USD en 20 %-71 % 80%

beneficios anuales de toneladas en CO,e en el consumo de en las fugas de plastico
se pueden alcanzar en se puede alcanzar en cinco industrias materias primas en el sector mundial de
2050—en forma de ahorros netos mundiales clave (cemento, acero, los plasticos para 2040.

puede lograrse en sectores

n los costos de los materiales aluminio, plasticos y alimentos) para . } L
ed O_ co Z Ie " el'd Z y 2050 Ip y | i _)p econdmicos clav, como la alimentacion,
reducciones de las externalidades— , lo que equivale a eliminar s .
€ ; L. I Z | o d qt les de todo el la movilidad y el entorno construido,
en sectores econdmicos clave de as emisiones actuales de todo e . .
. . € ) en Europa, India y China.
Europa, India y China. transporte mundial.

Economia Clima Materiales Océano



https://emf.thirdlight.com/link/8izw1qhml4ga-404tsz/%40/preview/1?o
https://emf.thirdlight.com/link/6m0alcpy0w45-ld1ddy/%40/preview/1?o
https://emf.thirdlight.com/link/tfoi8n2iwpa8-bg7jz3/%40/preview/1?o
https://emf.thirdlight.com/link/8izw1qhml4ga-404tsz/%40/preview/1?o
https://emf.thirdlight.com/link/6m0alcpy0w45-ld1ddy/%40/preview/1?o
https://emf.thirdlight.com/link/tfoi8n2iwpa8-bg7jz3/%40/preview/1?o
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/assets/downloads/Completing_The_Picture_How_The_Circular_Economy-_Tackles_Climate_Change_V3_26_September.pdf
https://www.pewtrusts.org/-/media/assets/2020/10/breakingtheplasticwave_mainreport.pdf
Caroline Coutinho


Segunda parte:
Cuatro vias de
aCClon para que
los profesionales
del marketing

Impulsen la
transformacion
circular

<¢Ya ha emprendido un viaje circular?
Sumérjase aqui para obtener nuevas ideas
y ejemplos de la vida real




Cuatro vias de accidén para que los
profesionales del marketing impulsen
la transformacidén circular

En un modelo de negocio lineal tradicional, el papel de un profesional de marketing se centra
principalmente en conducir a los clientes potenciales por un embudo de marketing tradicional hacia
el punto de venta. Una vez que el cliente ha comprado el producto, el trabajo de marketing esta
hecho, a veces sin tener en cuenta lo que ocurre con el producto o el cliente después de la compra.

En un modelo de negocio circular, el papel del profesional de marketing va mucho mas alla del
punto de venta, en ambas direcciones. Hemos identificado cuatro vias de actuacion para que los
especialistas en marketing puedan aprovechar las oportunidades de la economia circular.

Pasar de proyectos piloto puntuales
a modelos circulares de generacion
de ingresos.

Hacer irresistibles

los comportamientos
circulares

Pasar de una relacién transaccional
a una relacion duradera entre el
cliente y la marca

MANUAL DE MARKETING PARA UNA ECONOMIA CIRCULAR

Pasar del nicho al mercado de masas

Pasar de unos indicadores clave de
rendimiento orientados a las ventas a
unos resultados centrados en el valor.
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Crear soluciones
circulares
escalables

MANUAL DE MARKETING PARA UNA ECONOMIA CIRCULAR

(Por qué es importante esta via?

Para cosechar todos los beneficios

de una economia circular, la
transicion debe producirse a escala

y ritmo. Encontrar oportunidades
circulares capaces de escalar las hace
comercialmente viables a largo plazo

y con rapidez. Centrar los esfuerzos en
soluciones escalables puede maximizar
rdpidamente el beneficio econdmico, al
tiempo que se demuestra la viabilidad
de las CBM para una organizacion.
Esto puede ayudar a integrar la
circularidad en la estrategia central y
acelerar la transicion.

Los profesionales del marketing
pueden acelerar la adopcién de la
economia circular en los negocios,
replanteando colectivamente la
accion sobre la transicion como
una oportunidad de negocio
rentable. Este cambio de mentalidad
es necesario para desbloquear

los recursos necesarios que los
especialistas en marketing necesitan
para llegar a nuevos grupos de
audiencia y hacer crecer sus negocios
de una manera que funcione para las
personas, el planeta y las ganancias.
Al aprovechar sus conocimientos
sobre la marca, los consumidores

y las tendencias del mercado, los
especialistas en marketing pueden
ayudar a identificar las brechas
circulares del mercado y desarrollar
ofertas viables que resuenen con los
consumidores y, al mismo tiempo,
abordar los desafios climaticos

y de biodiversidad.

Las soluciones circulares, como el
alquiler o la reutilizacién, pueden
convertirse en fuentes de ingresos
fundamentales que fidelicen a los
consumidores y reduzcan el impacto
medioambiental. Se pueden forjar
relaciones duraderas con los clientes
creando productos que respondan a
sus preocupaciones medioambientales,
reduciendo los costes de captacion de
clientes y creando flujos de ingresos
resistentes.

¢Qué hay que cambiar?

PASAR DE

proyectos piloto

HACIA

modelos basicos
de generacion de

INgresos
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(Como pueden los profesionales del
marketing acelerar este cambio?

@ Identificar oportunidades de transformacién circular

Los equipos de marketing tienen acceso modelos circulares puedan convertirse en * Demanda de los consumidores:

a informacion detallada sobre categorias, actividades empresariales basicas. {Existen segmentos de consumidores

marcas y consumidores que puede sin explotar que podrian atraerse

ayudar a identificar oportunidades de Para empezar, considere: mediante ofertas circulares, como

modelos de negocio circulares. Los * Puntos de friccién: ¢Como puede servicios reutilizables o de alquiler?

proyectos piloto pueden demostrar una solucion circular abordar los

la viabilidad y las métricas clave que actuales puntos de friccion de los

proporcionan evidencias para futuras consumidores?

inversiones. Pero es fundamental tener

en cuenta la escala desde el principio

para garantizar que las empresas

aprovechen todos los beneficios de la ) Cambios legislativos: cEn qué

economia circular. Los profesionales oferta C|_rcular como elemento mercados podria suponer un riesgo
. diferenciador? . .

del marketing pueden aprovechar para la actividad empresarial

sus habilidades y conocimientos para habitual el hecho de no actuar en

identificar oportunidades en las que los materia de circularidad?

Estrategia de ampliacién: cQué
productos compran repetidamente
los consumidores? ¢Donde esta la
Ventaja del pionero: ¢En qué oportunidad a gran escala para una
mercados o categorias se puede economia circular?

asumir el liderazgo utilizando la

IDENTIFICAR EL POTENCIAL DE MERCADO DE LA REUTILIZACION

DS Smith, empresa internacional de envases y proveedor de servicios de reciclado, se fijo el objetivo de probar hasta
cinco proyectos piloto de reutilizacidén antes de 2025. Como resultado de mantener la escala como ambicion de la
experimentacion, DS Smith reconoce el papel del marketing en las primeras fases de estos proyectos de innovacion para

identificar las oportunidades mas viables desde el punto de vista comercial:

reutilizaciéon para asegurarnos de que no estamos diseriando para algo que no
tiene mercado para existir. Por lo tanto, el marketing desemperia un papel clave
a la hora de definir donde existe mercado para la reutilizacion. En mi opinion,
nuestro papel consiste en determinar si se trata de una “primicia” en el sector o
de algo innovador, y asegurarnos de que damos a conocer nuestra participacion
en este ambito y abrimos las puertas a nuevas (o futuras) colaboraciones.

‘ ‘ El marketing participa en una fase temprana de estos proyectos piloto de

Oliver Brand, Director de Marketing y Comunicacién de la Division de Embalaje de DS Smith



https://www.dssmith.com/company/strategy/business-model
https://www.dssmith.com/company/strategy/business-model

@ Cerrarlabrecha
entre los equipos

dela ofertayla
demanda

El éxito de la ampliacion de las CBM
requerira una estrecha colaboracion
interfuncional. Los profesionales del
marketing estan en una posicion Unica
para actuar como puente, garantizando
que la evolucioén de las capacidades
técnicas y las innovaciones se ajusten

a las necesidades de los consumidores.
Al estrechar los lazos entre los equipos
de la oferta y la demanda, se pueden
crear productos y servicios que sean mas
deseables y “pegajosos” en el mercado.
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ESCALAR PILOTOS CIRCULARES

Durante afos, la cerveza se ha transportado en grandes volumenes en barriles,
pero este no es el caso de la industria de las bebidas espirituosas, donde los
productos viajan en una gama de formatos de envasado, incluidas las botellas de
vidrio de un solo uso.

Inspirada por el concepto de barril, Diageo vio la oportunidad de reconsiderar
como se distribuyen bebidas espirituosas a bares, pubs y restaurantes de todo
el mundo. Un equipo multifuncional que involucrd capacidades de oferta y
demanda trabajo en conjunto para identificar oportunidades, una de las cuales
es la asociacion con ecoSPIRITS, una solucidn industrial para rellenar botellas de
licores y reducir el vidrio de un solo uso.

Esta asociacion permite a Diageo probar la distribucion de Gordon's, Captain
Morgan Smirnoff y Ketel One en envases de vidrio reutilizables a los bares y
mercados participantes. Las bebidas espirituosas se enviaran en ecoTOTEs de 4,5
litros, creados para ser utilizados hasta 150 veces. Una vez vacios, los ecoTOTE
reutilizables se recogen, se limpian, se rellenan y se devuelven al local. Se espera
que cada ecoTOTE elimine el uso de hasta 1000 botellas de vidrio a lo largo de

su vida util. Diageo pretende poner a prueba este sistema en 18 mercados en los
proximos tres anos y considera que estas iniciativas circulares son un paso clave
hacia el objetivo de Diageo de reducir las emisiones de carbono en toda la cadena
de suministro en un 50 % para 2030 vy llegar a cero en 2050.

Diageo también estd probando Everpour, su primer sistema de dispensacion

de barriles circulares dirigido por la propia empresa. Los establecimientos
participantes probaran esta tecnologia, que rellena automaticamente las botellas
dispensadoras de Smirnoff a partir de grandes barriles que contienen el liquido
en el interior del bar. Una vez que el barril estad vacio, Diageo lo recoge, limpia y
rellena antes de redistribuirlo a los bares participantes.

Hemos logrado avances reales colaborando estrechamente con
los equipos de suministro y desarrollando asociaciones brillantes

dentro de la empresa y en todo el sector. La circularidad no puede ser
alcanzada por una sola funcién o equipo. La colaboracidn decidida es
clave. Cuando se unen la experiencia del lado de la oferta y los equipos
dellado de la demanda, pueden surgir oportunidades significativas
para reducir el carbono y mejorar la eficiencia y la resistencia de las
empresas. Como profesional del marketing responsable de impulsar el
progreso hacia nuestros objetivos ESG, trabajar con colegas del lado de
la oferta es una asociacion fundamental”

Deb Caldow, Directora Global de Marketing y Sostenibilidad, Diageo

€COSPIRITS

Crédito de la imagen: Diageo

® Aprovecharlas
competencias del
marketing para vender
internamente la visién
circular.

Para que las soluciones circulares sean
escalables, es esencial conseguir la
aceptacion interna de las principales
partes interesadas. Los profesionales de
marketing pueden utilizar la narracion

y los conocimientos para ilustrar las
ventajas de las ofertas circulares,
vinculando los resultados a KPI
estratégicos como los objetivos ESG, el
crecimiento de la marca vy la fidelidad de
los consumidores.

Para empezar, considere:

* Buscar la aprobacion de los
responsables presupuestarios: Hacer
hincapié en las oportunidades de
crecimiento y el ahorro de costes.

Involucrar a los equipos de la
cadena de suministro: Destaque
los posibles ahorros de material y el
aumento de la eficiencia.

Influir en un socio minorista: Mostrar
las sefales de la demanda de los
consumidores y el ROl previsto.




Impulsar la
demanda de

propuestas
circulares
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¢Por qué es importante

esta via?

La creacién de una economia circular
requiere cambios tanto a nivel
empresarial como de clientes. Nuestra
economia actual esta disefada para el
sistema lineal, con todos los impactos
negativos que conlleva. Para hacer la
transicion hacia una economia circular,
se requiere un cambio en todos los
ambitos: no solo las empresas deben
crear productos y soluciones circulares
viables, sino que los consumidores deben
cambiarse a ellos.

Los profesionales del marketing tienen
la clave para encontrar el “gancho” que
haga que un producto o servicio circular
resulte atractivo para el segmento de
consumidores mas amplio posible.

En muchos sentidos, se trata de un
terreno conocido: garantizar que lo que
se puede crear coincida con lo que los
consumidores estan dispuestos a pagar.
El reto reside en el hecho de que estos
productos y servicios (0 sus mecanismos
de suministro) pueden ser desconocidos,
lo que significa que las comunicaciones
de marketing deben disenarse
cuidadosamente para explicar los usos.
Pero las oportunidades no se limitan

a los nuevos productos y servicios. La
integracion de los principios circulares

en los mensajes de la marca y en las
instrucciones creativas garantiza que
estos valores ocupen un lugar central,
impulsando una mayor adopcion por
parte de los consumidores y un cambio
a largo plazo.

Dado que los productos y servicios

de una economia circular ofrecen

a los consumidores la oportunidad

de utilizar su poder adquisitivo para
contrarrestar los retos mundiales,
suponen una importante oportunidad
de compromiso. Este compromiso puede
generar una mayor fidelidad a la marca 'y
aumentar los ingresos.

¢Qué hay que cambiar?

PASAR DE

un nicho

HACIA

un atractivo para
el mercado masivo
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Usted puede hacer que

la economia circular sea
deseable. Si no lo hace,
no esta haciendo un buen
trabajo de marketing.

Simona Azzolini, Directora de
Estrategia de Sostenibilidad, Futerra
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Como os profissionais de marketing podem
acelerar essa mudanca?

@ Criar propostas circulares baseadas em beneficios

Para alcanzar una escala masiva, las
soluciones circulares deben atraer a una
amplia base de consumidores. Aunque
el servicio de pruebas publicitarias

de Kantar, LINK+, muestra que los
anuncios que transmiten un mensaje
medioambiental tienen mas potencial
para contribuir positivamente al valor de
la marca, estos mensajes por si solos no

impulsaran el cambio de comportamiento.

Datos de LINK+ muestran que factores
como la comodidad, la funcionalidad

y la experiencia representan alrededor
del 70 % del valor de la marca e influyen
significativamente en las decisiones de
compra. Wildfarmed, una marca britanica
de pan y harina creada para promocionar
el trigo cultivado por agricultores
regenerativos, es un buen ejemplo de
cémo encontrar un equilibrio entre

los mensajes medioambientales y los
funcionales. Su envase de harina, de color
verde brillante, proclama que Wildfarmed
es una “harina que cambia la vida” y
establece el vinculo entre medioambiente
y sabor con la frase “esta es nuestra
receta para un futuro mas sabroso”.

Para empezar, considere estos angulos
de posicionamiento alternativos:

» Calidad: Refuerce que las opciones
circulares no sacrifican la calidad,
como hace Marks & Spencer
con su servicio de reparaciones,
promoviendo la durabilidad y
calidad de su ropa con la frase de
gue sus prendas son “demasiado
buenas para desperdiciarlas”.

Comodidad: Concéntrese en

la facilidad de uso, como las_
suscripciones para bicicletas

de Swapfiets que destacan las
experiencias en bicicleta “sin
preocupaciones” en su sitio web y
en sus campanas.

Apego emocional: Destaque

la oportunidad de que los
consumidores utilicen durante mas
tiempo los articulos que ya poseen.
Por ejemplo, reparando su jersey
favorito o sus muebles viejos.

Ahorro econémico: El 47 % de

los consumidores afirma que

el valor de reventa es un factor
importante a la hora de comprar
ropa. Los profesionales del
marketing pueden aprovechar
esta circunstancia abordando este
aspecto en las comunicaciones

de marketing, recordando a los

consumidores el valor de “inversién”

de sus productos y fomentando
comportamientos de cuidado y

mantenimiento. La campana Create

Tomorrow’s Vintage de Nudie Jeans
o el mensaje sobre el coste por
prenda de Vestiaire Collective son
ejemplos de este tipo de mensajes
en accion.

MENOS COSTES,
MISMA CALIDAD

Back Market es un mercado
global que ofrece a los
consumidores acceso a

productos electrénicos de
alta calidad reacondicionados
profesionalmente. Sus
campanas (ver mas abajo,

y este ejemplo en video), a
menudo muestran cémo los
articulos reacondicionados
tienen las mismas
especificaciones que los
productos nuevos, pero

a un precio de consumo
mas bajo y con un impacto
medioambiental reducido.

Es una formula de éxito, que
atrae a mas de 13 millones_
de clientes y unas ventas
anuales de 320 millones de
euros en 2023. La marca no
ha dejado de crecer desde su
lanzamiento en 2014 y ahora
estd presente en 18 paises,
incluidos muchos mercados
de toda Europa, asi como en
Estados Unidos, Japdn, Corea
del Sur y Australia.

Haga clic aqui para ver una
campana de Back Market
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https://www.kantar.com/company-news/kantar-introduces-link-the-next-generation-of-ad-testing
https://wildfarmed.com/
https://www.theguardian.com/business/article/2024/jun/29/marks-spencer-to-launch-clothing-repair-and-alterations-service
https://www.theguardian.com/business/article/2024/jun/29/marks-spencer-to-launch-clothing-repair-and-alterations-service
https://swapfiets.co.uk/worry-free-biking
https://swapfiets.co.uk/worry-free-biking
https://swapfiets.co.uk/worry-free-biking
https://cf-assets-tup.thredup.com/resale_report/2024/ThredUp_2024_Resale%20Report.pdf
https://cf-assets-tup.thredup.com/resale_report/2024/ThredUp_2024_Resale%20Report.pdf
https://www.nudiejeans.com/feature/createtomorrowsvintage?srsltid=AfmBOoptvoEFcxKvDzc0Y2ztN-F0pmN-CVnKj1xnxwsy0g1JnSZzMZtY
https://www.nudiejeans.com/feature/createtomorrowsvintage?srsltid=AfmBOoptvoEFcxKvDzc0Y2ztN-F0pmN-CVnKj1xnxwsy0g1JnSZzMZtY
https://www.vestiairecollective.com/journal/our-circularity-report-2024/
https://www.vestiairecollective.com/journal/our-circularity-report-2024/
https://www.youtube.com/watch?v=Q_GuTbz8Ymk&embeds_referring_euri=https%3A%2F%2Fwww.adsoftheworld.com%2F&source_ve_path=MjM4NTE
https://www.theguardian.com/business/article/2024/jun/11/it-should-be-a-right-to-fix-your-phone-the-boss-of-booming-secondhand-tech-firm-back-market
https://www.theguardian.com/business/article/2024/jun/11/it-should-be-a-right-to-fix-your-phone-the-boss-of-booming-secondhand-tech-firm-back-market
https://www.adsoftheworld.com/campaigns/new-is-old

@ Aprovechar las
emociones positivas
y el humor para

crear relatos
circulares que se
puedan identificar

Cuando procede, los mensajes
medioambientales pueden impulsar

la demanda de los consumidores.

La investigacion de Kantar ha
descubierto que tanto las campanas
medioambientales o sociales de alto
rendimiento como las de bajo rendimiento
evocan el sentimiento de culpa en un
grado similar. Sin embargo, las de alto
rendimiento dejan a los consumidores
con una sensacion positiva tras reconocer
los retos globales o locales. El humor
también puede suscitar un compromiso
mucho mayor y ayudar a educar. Las
comunicaciones gque hacen que la gente
se sienta esperanzada y confiada son

la clave para que se sientan capaces de
convertirse en parte de la solucion.

EJECUCION LUDICA

SOJO es una empresa emergente
cuya mision es modificar

la industria de la moda,
modernizando los arreglos y
reparaciones de ropa. Su reciente
promocion de marketing, Out

Of Home (OOH), en Londres,
utilizdé una llamativa campana
para describir de forma Iudica las
realidades de los consumidores
de la ropa usada, promocionando
los beneficios de un servicio

de reparacion a domicilio.

Los anuncios animan a los
consumidores a invertir en la
ropa que ya tienen, evitando asi
la necesidad de producir nuevos
articulos.

MANUAL DE MARKETING PARA UNA ECONOMIA CIRCULAR

JCDecaux

Crédito de la imagen: SOJO



https://www.kantar.com/inspiration/advertising-media/5-tips-to-get-sustainable-messaging-right-in-advertising#%3A~%3Atext%3DTo%20get%20sustainability%20right%20in%20your%20communications%2C%20be%2Call%20make%20sure%20you%20get%20the%20emotions%20right
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/videos/sojo-keeping-clothes-in-circulation-with-fashion-repair?sortBy=rel

@ Aprovechar
los momentos
culturales para

llegar a los mercados
de masas

Momentos culturales como los
programas de televisidn o las tendencias
musicales tienen el potencial de captar
audiencias diversas y a gran escala,

lo que ofrece una oportunidad Unica
para que las marcas presenten los
principios de la economia circular a mas
segmentos del mercado, méas alla de los
gue tienen una mentalidad ecoldgica.
Tales acontecimientos crean impresiones
duraderas e influyen en las actitudes

del publico mucho mas alla del propio
acontecimiento. Tejer las narrativas
circulares en estos eventos significativos
puede ayudar a los clientes a resonar
emocionalmente y elevar la economia
circular para que se convierta en un
valor social compartido, normalizando

y reforzando los comportamientos
circulares.
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NORMALIZAR LA MODA DE SEGUNDA MANO

En 2021, eBay UK se asocid con el
popular reality britdnico Love Island.

eBay aprovecho un acontecimiento
cultural para posicionar la moda de
segunda mano como una alternativa
creible, elegante y rentable a la
moda rapida. A medida que la
colaboracién evolucionaba, eBay

se convirtié en el patrocinador
principal, impulsando el mensaje

a lo largo de varias temporadas

e integrando el tema de la moda

de segunda mano en diversos
puntos de contacto, como las redes
sociales, los anuncios de television y
el propio programa.

La clave del éxito de esta iniciativa
fue que eBay se centrd en las
principales motivaciones de su
publico, como la asequibilidad

y la singularidad. Este sutil
posicionamiento resulté crucial
para impulsar la demanda de moda
circular, ya que resonaba con los
deseos de valor y estilo de los
espectadores, al tiempo que les
presentaba suavemente las ventajas
de la ropa de segunda mano. Los
resultados

fueron abrumadoramente positivos:
lograron un aumento del 7000 %
en las busgquedas de “moda de

segunda mano” en eBay tras la
primera temporada de la asociacion

en 2022 y los listados de moda de
segunda mano en 2023 aumentaron

casi un 20 % afo tras ano.

La colaboracién también permitié a
eBay crear un fuerte valor de marca,
recibiendo el reconocimiento no solo
de los consumidores, sino también
de los agentes del sector, lo que
posiciond aun mas a la plataforma
como lider en el espacio de la moda
de segunda mano. Esta colaboracion
ayudo a eBay UK a captar nuevos
vendedores, reportando un aumento
del 24 % de las empresas circulares
gue se unieron a la plataforma en

los primeros cinco meses de 2023

y forjando alianzas con marcas

de moda, desbloqueando nuevas
oportunidades de negocio y
ampliando su base de clientes.

Queriamos impulsar la adopcion
generalizada del comportamiento

de compra de articulos de segunda

mano y, al asociarnos con Love
Island —un programa icénico
sinénimo de moda rapida—,

pudimos crear una tension cultural

que hizo que la moda de segunda

mano fuera emocionante y relevante

para un publico masivo.

Toby Foy, Director de Marca, eBay UK

Crédito de la imagen: eBay
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https://www.itvmedia.co.uk/case-studies/find-out-how-the-surprise-coupling-of-ebay-and-itv-saw-a-7000-increase-in-searches-for-pre-loved-clothes-on-the-site
https://www.itvmedia.co.uk/case-studies/find-out-how-the-surprise-coupling-of-ebay-and-itv-saw-a-7000-increase-in-searches-for-pre-loved-clothes-on-the-site
https://www.itvmedia.co.uk/case-studies/find-out-how-the-surprise-coupling-of-ebay-and-itv-saw-a-7000-increase-in-searches-for-pre-loved-clothes-on-the-site
https://www.marketingweek.com/how-ebays-love-island-sponsorship-changed-the-face-of-pre-loved-fashion/
https://www.marketingweek.com/how-ebays-love-island-sponsorship-changed-the-face-of-pre-loved-fashion/
https://www.marketingweek.com/how-ebays-love-island-sponsorship-changed-the-face-of-pre-loved-fashion/
https://www.ebayinc.com/stories/press-room/uk/ebay-calls-on-public-to-make-pre-loved-a-headline-act/
https://www.ebayinc.com/stories/press-room/uk/ebay-calls-on-public-to-make-pre-loved-a-headline-act/
https://www.ebayinc.com/stories/press-room/uk/ebay-calls-on-public-to-make-pre-loved-a-headline-act/
https://www.ebayinc.com/stories/press-room/uk/ebay-calls-on-public-to-make-pre-loved-a-headline-act/
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@ Normalizar los estilos de vida circulares
en las principales plataformas de marca

Al integrar una narrativa de economia
circular en los mensajes centrales de la
marca y en sus principales campanas,
los profesionales del marketing
pueden hacer que las opciones y los
comportamientos circulares sean el
mensaje por defecto. Las narrativas
circulares pueden entretejerse en las
plataformas de marca mas grandes,
aumentandolas o reduciéndolas segun
convenga, como la campafia mundial
#LikeABosch, de Bosch, la cual incluia la

variante de plataforma “Vivir de forma
sostenible”, que mostraba estilos de vida
circulares a través de sus activaciones
de electrodomésticos de cocina y jardin.
Cuando los profesionales del marketing
refuerzan los principios circulares dentro
de la experiencia de marca principal,
mas alla de las activaciones “buenas
para el planeta”, pueden hacer que la
circularidad sea mas accesible y acelerar
el cambio de comportamiento.

INTEGRAR LA CIRCULARIDAD EN LA PRINCIPAL

EXPERIENCIA DE MARCA

Desde 2013, el programa de canje de Apple ha desempenado un papel importante
en la normalizacion de los estilos de vida circulares. Al ofrecer la opcidn de canje
en la mayoria de sus lineas de productos, Apple ha animado a sus clientes a
adoptar un enfoque mas circular del consumo tecnoldgico.

Apple también utiliza un lenguaje accesible para explicar lo que ocurre con
el producto una vez canjeado: “Si su dispositivo esta en buen estado, le
ayudaremos a conseguir un nuevo propietario. O, si ha visto dias mejores,

podemos reciclarlo gratis”.

El programa ofrece a los clientes una forma comoda y valiosa de deshacerse de
sus viejos dispositivos a la vez que reciben crédito para nuevas compras. Apple ha
integrado el programa de canje en su experiencia de marca principal de una forma

relevante para la empresa.

Haz clic aqui para conocer el programa de canje de Apple

@ Incluir KPI
circulares en los
briefings creativos

Las comunicaciones de marketing tienen
un importante papel que desempenar en
la normalizacion de los comportamientos
circulares de los consumidores con el
objetivo de prolongar la vida util de los
productos. Mediante la integraciéon de
métricas que incentiven las actividades
circulares en el proceso de informacion
creativa, los profesionales del marketing
pueden garantizar que la economia
circular sea un objetivo central tanto

en la ejecucion creativa como en la
medicion del rendimiento. Esto ayuda a
alinear al socio de la agencia creativa, los
esfuerzos de comunicacién de la marca
y la visién operativa mas amplia de la
empresa matriz de un futuro circular.

Para empezar, considere la posibilidad
de anadir especificidad en los briefings
creativos sobre la forma de retratar

los comportamientos cotidianos.

Por ejemplo:

e Un consumidor que repara un
producto roto en lugar de volver a
comprar el mismo producto nuevo.

Un consumidor que compra ropa de
segunda mano en lugar de nueva.

Un consumidor hace compost en
lugar de tirar los restos de comida
a un contenedor.



https://www.bosch.com/stories/like-a-bosch/
https://www.apple.com/uk/shop/trade-in

Hacer
1rresistibles los
comportamientos
circulares
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La transicion de un sistema que facilita
los residuos y la contaminacién hacia
una economia circular requiere un
cambio de comportamiento. Segun el
indice Sectorial de Sostenibilidad de
Kantar, el 93 % de las personas a nivel
mundial quiere tomar mas decisiones
gue tengan un impacto ambiental y
social positivo en todos los sectores,
pero solo el 10 % estd cambiando
activamente su comportamiento debido
a diversas barreras como el costo, los
inconvenientes y el acceso.

Los profesionales del marketing

pueden ayudar a eliminar las

barreras que impiden la adopcién de
comportamientos circulares. En los
sectores que comercializan productos
con longevidad de uso, incluyendo
electrodomésticos, electrénica y ropa,
una estrategia circular puede centrarse
en permitir a los consumidores en un
papel mas de “administracion” sobre

un producto para mantenerlo en uso el
mayor tiempo posible. Aqui es donde las
actividades como la reparacion, la reventa
y el modelo de producto como servicio
pueden utilizarse como una forma de
fidelizar a los consumidores y ayudar a
los compradores a cuidar los productos,
fidelizando a la marca en el proceso.

En el sector de los bienes de consumo, la
tarea de los profesionales del marketing
se trata mas bien de encontrar formas
para evitar los residuos y la contaminacion
en la produccion y distribucion de bienes,

por ejemplo, fomentando la reutilizacion
de envases, evitando materiales
problematicos en el envasado, y utilizando
la produccion técnicas que regeneran el
suelo, el aire y agua.

Los profesionales del marketing que
diseilian y promueven puntos de
contacto de comportamiento circular en
los viajes de sus clientes tienen mucho
que ganar: desde mejorar la confianza
en la marca vy la fidelidad de los
consumidores, hasta reducir los costes
de captacion de clientes o la apertura de
nuevas vias de generacién de ingresos.

PASAR DE

transaccional

HACIA

relaciones duraderas
entre cliente y marca
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https://www.kantar.com/campaigns/sustainability-sector-index
https://www.kantar.com/campaigns/sustainability-sector-index

En una economia lineal,
el principal objetivo de los

profesionales del marketing

es conseguir vender el
producto y hay un mundo
de oportunidades después
del punto de venta que a
menudo se ignora.

Nicole Rigas,
Vicepresidente de Marketing, EON
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Trazar un mapa lineal de los puntos débiles del recorrido del cliente

Al trazar los puntos de contacto
actuales y lineales del camino hacia
la compra, se pueden identificar los
puntos de interaccion con el cliente.
Comprender cuando y como los
clientes interactian con una marca
ayuda a revelar fricciones “lineales”
(por ejemplo, casos en los que se
pierde un producto, material o valor

para el cliente, como el mantenimiento

y la eliminaciéon de productos) y

Hoy en dia, la narracion de historias se detiene en el
mostrador. ;Como podemos crear una relacion circular
con el comprador en lugar de lineal? ; Como podemos
asegurarnos de que el momento en el mostrador en el
que se compra un producto no sea el final de todo?

ofrece la oportunidad de sustituir esos

momentos por alternativas circulares
como ampliaciones del servicio,
reparaciones, mejoras, reutilizacién u
opciones de reciclaje.

FIGURA 5

Sascha Bloemhoff,
Director de Marketing, Niaga

Ejemplo de recorrido lineal del cliente

Tomar conciencia
y determinar
la necesidad

Comparar y
determinar
las opciones

Comprar Utilizar

()

Desperdiciar

()

O

()
-/ O/

O

-/
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¢;Qué informacion debe
llevar este producto para
ser comprado, apreciado,
limpiado, mantenido y
luego, en algun momento,
reparado, reacondicionado
y, al final, reciclado?

Sascha Bloemhoff,
Director de Marketing, Niaga
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Explorar el potencial de las experiencias circulares de los
clientes y los puntos de contacto mas alla del punto de venta

Considere como los clientes pueden
volver a interactuar mas alla del consumo
o la compra inicial, buscando formas de
prolongar su relaciéon con una marca o
un producto después de la transaccion
inicial. Por ejemplo, ofreciendo servicios
de mantenimiento o actualizacién de
productos, fomentando la devolucidn
de productos para su renovaciéon o
proporcionando contenidos educativos
para ayudar a los clientes a maximizar
el uso del producto. Los CBM en los
que la marca conserva la propiedad del

FIGURA 6

producto, como el modelo de suscripcidon

de zapatillas de On Running, se prestan

mas facilmente a esta relacion duradera
con el cliente. Sin embargo, también

se abren opciones en los modelos
tradicionales basados en la venta. Por
ejemplo, Ganni se asocié con Sojo

para ofrecer un servicio gratuito de

reparaciones y reformas para “hacer que

sea facil y divertido para... la comunidad
GANNI y dar a nuestra ropa una vida mas
larga”.

Ejemplo de recorrido circular del cliente

Tomar conciencia y
determinar la necesidad

Comparar
opciones

O O

Circular hacia
la marca, socio
o partner

Mantener
en uso

Cuando los productos no se desechan,
los clientes pueden participar en

mas puntos de contacto durante un
periodo mas largo. Estos momentos de
reconexion permiten a los profesionales
del marketing crear valor adicional

para el cliente y la marca, pero también
garantizar que se mantengan en
circulacion volumenes suficientemente
elevados de productos y materiales para
qgue el modelo empresarial siga siendo
rentable.

Acceso
o compra

Utilizar


https://www.on.com/en-gb/products/cloudneo-42cloudneo/mens/undyed-shoes-42.98711
https://www.on.com/en-gb/products/cloudneo-42cloudneo/mens/undyed-shoes-42.98711
https://www.sojo.uk/journal/ganni-partners-with-sojo-to-provide-free-tailoring-service
https://www.sojo.uk/journal/ganni-partners-with-sojo-to-provide-free-tailoring-service
https://www.sojo.uk/journal/ganni-partners-with-sojo-to-provide-free-tailoring-service

Facilitar y
recompensar los
comportamientos
circulares en la fase
de uso

Para fomentar comportamientos
circulares a largo plazo, es esencial
abordar las barreras a las que se enfrentan
los consumidores para mantener los
productos en uso durante mas tiempo.
Aunque el precio y la accesibilidad son
importantes en el punto de venta, la
comodidad desempefia un papel crucial
en el fomento de acciones circulares
postventa como el mantenimiento,

la reparacion y las devoluciones. Los
profesionales del marketing pueden
agilizar estos procesos, haciéndolos faciles
y gratificantes para los consumidores.
Esto podria implicar simplificar el
pedido de piezas de repuesto para su
reacondicionamiento o el proceso de
devolucioén de productos usados para su
reciclaje, ofrecer servicios de reparacion
accesibles u ofrecer instrucciones claras
sobre el cuidado de los productos para
prolongar su vida util.

HACER ACCESIBLES LOS
VIAJES CIRCULARES DE
LOS CLIENTES A TRAVES
DE LA TECNOLOGIA

En 2023, Coach lanzé Coachtopia: una
submarca centrada en la artesania circular,
la juventud y la creatividad. La marca de
moda se asocié con la start-up EON para
incrustar en cada articulo un identificador
digital unico con el objetivo de proporcionar
transparencia al ciclo de vida, haciendo que
los CBM sean accesibles y compatibles con
la autenticacion en el producto.

Al escanear una etiqueta NFC en su
producto, los clientes de Coachtopia
pueden acceder a los detalles del mismo

Yy su impacto medioambiental, ademas de
garantizar la autenticidad de su articulo.
Este pasaporte digital aporta una serie de
ventajas: por ejemplo, las bolsas dafiadas
pueden repararse facilmente utilizando

un ID Digital para acceder a los servicios
de reparacion a través de una cuenta
Coachtopia; mientras que si el articulo ya no
se necesita mas, el ID Digital puede facilitar
al consumidor la publicacion instantdnea
de un articulo en una plataforma de reventa
como Vestiaire Collective. EON sugiere
que, con el tiempo, esto podria incluir un
mecanismo para atribuir los derechos de
autor a las marcas y crear un vinculo con el
nuevo propietario incluso después de que
un producto cambie de manos. A lo largo
del proceso de reparacion y reutilizacion
de los articulos, el pasaporte digital registra
cada paso y garantiza su autenticidad, lo
gue mejora la experiencia de los clientes
gue desean adquirir auténticos articulos
Coach.
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En una economia circular, la métrica de la conversion
va mas alla de la primera venta. Ahora hay multiples
momentos de conversion a lo largo del ciclo de vida
del producto y el objetivo del profesional de marketing
pasa a centrarse en el valor durante toda la vida. Ese

es el mayor desbloqueo para el futuro sostenible del
comercio minorista: generar mas valor a partir de los
mismos productos en lugar de fabricar mas cosas.

Nicole Rigas,
Vicepresidente de Marketing, EON

Coachtopia

© connecrep
Ergo Bag In
Checkerboard
Upcrafted Leather

RESELL WITH POSHMARK

Crédito de la imagen: EON
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Incentivar
devoluciones
posteriores al uso

Experimentar con estructuras de
recompensa para identificar cémo
incentivar al consumidor a crear o
mantener comportamientos posteriores
al uso, como la reventa, la devolucién o el
reciclaje. Por ejemplo, explorar como las
marcas podrian recompensar de forma
facil y significativa a los consumidores
gue devuelven los envases para
rellenarlos y siguen utilizando el servicio.
En Dinamarca, TOMRA, Visa y Shift4 se
han asociado para mejorar la comodidad
del consumidor en la experiencia de

las maquinas expendedoras inversas,
implantando un proceso de pago
totalmente digital para las devoluciones
de envases reutilizables. Mediante este
sistema, los clientes pueden recibir
devoluciones instantdneas directamente
en sus tarjetas sin contacto, eliminando
barreras tradicionales como los cupones
de papel.

RECOMPENSAR EL
COMPORTAMIENTO
CIRCULAR DEL CLIENTE
DESPUES DEL USO

El programa de recompra y reventa de
IKEA utiliza recompensas econdmicas,
declaraciones orientadas a la calidad

y el humor para animar a los clientes

a prolongar la vida util de los articulos
de IKEA (ver a la derecha y este video
de ejemplo). Al ofrecer a los clientes

la oportunidad de vender sus muebles
usados de IKEA de nuevo a la marca
por una fraccion de su inversion inicial,
IKEA permite a las personas convertirse
en participantes activos en la economia
circular y ofrece una gama de articulos
de segunda mano a precios mas bajos
para aquellos que buscan comprar
muebles IKEA de segunda mano.

Buyback & Resell comenzdé como una
alternativa al Black Friday: aprovechar

un gran momento de consumo para
lograr un alto volumen de devoluciones.
Ahora, es una oferta permanente que se
utiliza en la mayoria de los mercados. Los
clientes de 28 paises pueden devolver los
productos IKEA gue ya no necesitan en
una de las tiendas y recibir un vale IKEA
para gastar en la tienda o en linea. Mas
de 211 600 clientes utilizaron este servicio
en el ano fiscal 23.

Desde entonces, IKEA ha evolucionado
su oferta de segunda mano, lanzando
recientemente una plataforma de
reventa peer-to-peer llamada IKEA
Preowned en Madrid y Olso en 2024.
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We are looking
for good old
INGOLF

@
INGOLF
Chair

Earn up to

XXX.-

We'll buy back your old furniture and give it a new life

)
INGOLF

Chair, preloved
006

) 0.0 &

If you need something new, buy something used

1IKEA

Can't spot

the difference?
Save more
than money

@

Crédito de la imagen: INGKA Holding
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https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/digital-deposits-for-a-reuse-revolution-visa-tomra
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/digital-deposits-for-a-reuse-revolution-visa-tomra
https://www.ellenmacarthurfoundation.org/circular-examples/digital-deposits-for-a-reuse-revolution-visa-tomra
https://www.youtube.com/watch?v=R0AGKnanp7A
https://www.youtube.com/watch?v=R0AGKnanp7A
https://www.dezeen.com/2024/08/27/ikea-preowned-second-hand-furniture-marketplace/
https://www.dezeen.com/2024/08/27/ikea-preowned-second-hand-furniture-marketplace/
https://www.dezeen.com/2024/08/27/ikea-preowned-second-hand-furniture-marketplace/

KPI circulares
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¢Por qué es importante

esta via?

Para transformar las practicas
empresariales, es necesario incentivar
a los equipos para que lleven a cabo
el cambio. Los KPI son una valiosa
herramienta para medir, supervisar y
gestionar el cambio. Al proporcionar
informacion, por ejemplo, sobre el uso
de recursos, las emisiones de carbono
y la aceptacién de los consumidores,
pueden impulsar la accidn interna vy, al
mismo tiempo, responsabilizarse de las
reclamaciones circulares..

Los profesionales del marketing pueden
apoyar el cambio hacia las practicas
empresariales circulares mediante
integracion de objetivos circulares en
los objetivos de rendimiento. Ofrecer
resultados circulares puede ser un reto
para los profesionales del marketing que
han heredado métricas lineales centradas
en el crecimiento y las ventas a corto
plazo. Al reestructurar los KPI para incluir
medidas circulares como el valor del ciclo
de vida del cliente y la proporcion de

los ingresos de las CBM, las actividades
pueden vincularse mas directamente con
los objetivos circulares estratégicos.

Los KPI circulares pueden ayudar

a los profesionales del marketing a
centrar sus esfuerzos en las areas de
accién con mayor impacto, al tiempo
que retienen a los clientes y crean
mayores oportunidades de conversiéon
y ventas. Al integrar las medidas
circulares en el rendimiento de la marca,
los profesionales del marketing pueden
realizar un seguimiento y construir, con
el tiempo, una imagen clara de cémo los
esfuerzos circulares estan contribuyendo
positivamente a objetivos empresariales
mas amplios, como el crecimiento de

la marca, la resiliencia empresarial y la
accion por el clima.

¢Qué hay que cambiar?

PASAR DE

resultados orientados
a las ventas

HACIA

los centrados
en el valor




Cuantificar el efecto de

la economia circular

en la forma en que los
consumidores perciben

su marca puede ayudar a
Impulsar el cambio en toda
la empresa. Si no se puede

medir, no se puede cambiar.

David Yates,
Socio fundador (CX), Uncommon
Creative Studio
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(Como pueden los profesionales
del marketing acelerar este cambio?

@ Establecer unabase de
ingresos y objetivos
circulares

Determine el porcentaje de ventas e
ingresos que se deriva actualmente

de los productos circulares e intente
compararlo con el de la competencia. Las
métricas relacionadas con los ingresos
y las ventas ayudan a destacar el valor
econdmico de las ofertas circulares y
facilitan la comprension de su potencial
por parte de los equipos comerciales.
Estos parametros pueden utilizarse para
establecer objetivos cuantificables.

Nota: Las ventas pueden aprovecharse
como métrica positiva cuando se
examina la proporcion de ingresos
generados por servicios o productos
circulares que desvinculan la produccion
y el consumo de la extraccion de
materiales virgenes.

Algunos ejemplos de empresas que ya
han utilizado métricas similares para
establecer KPI circulares son:

* Philips amplid sus ingresos circulares
al 20 % de las ventas en 2023, frente
al 18 % en 2022, con la ambicién de
alcanzar el 25 % en 2025.

* Syensqo pretende aumentar la
participacion de las ventas que
permitan la circularidad para los
clientes al 18 % de las ventas netas
totales en 2030 (frente al 12 % de las
ventas en 2021).

Selfridges se compromete a que

el 45 % de las transacciones sean
circulares' para 2030 (frente a menos
del 1% en 2022).

@ Incluir una
declaracion de
imagen relevante
en los rastreadores
de marca

Al incluir una declaracién de imagenes
o atributos vinculada a la actividad
circular, los profesionales del marketing
pueden comprender el impacto que el
flujo de trabajo circular estd teniendo
en el valor de la marca. A través de
este enfoque, es posible demostrar
como la accion de la economia
circular es una palanca significativa
para la construcciéon de la marca y

un potenciador de los fundamentos
de la categoria, como la mejora de la
funcionalidad, el sabor o la calidad.

@ Ariadir incentivos
de rendimiento de
marketing circular

Hacer que las evaluaciones anuales
del rendimiento y los incentivos de
los equipos de marketing, como

las bonificaciones, dependan

de los objetivos y los KPI de la
economia circular, y recompensar las
iniciativas de economia circular. Este
enfoque fomenta y recompensa los
comportamientos que contribuyen

a la adopcion de los principios

de la economia circular, y puede
transformar la economia circular de
una consideracion pasiva a un motor
activo del comportamiento de los
empleados.

Ejemplo: CHEP, una empresa de
Brambles, vincula los objetivos de
economia circular de la organizacion
a los incentivos de los empleados, por
ejemplo, vinculando las bonificaciones
a su objetivo de productividad de
activos, que se refiere a cuantos
activos se mantienen en circulacion
para evitar la necesidad de nuevos
productos.

1 Uma transacgao circular inclui pelo menos um produto de revenda, aluguel, recarga, reparo ou reciclado e ndo considera produtos domésticos, alimentos e restaurantes.



https://www.philips.com/a-w/about/news/archive/standard/news/press/2024/philips-delivers-strong-esg-performance-in-2023.html
https://www.philips.com/a-w/about/news/archive/blogs/innovation-matters/2023/20230405-back-to-the-future-accelerating-the-adoption-of-circularity.html
https://www.philips.com/a-w/about/environmental-social-governance/environmental/circular-economy.html
https://www.philips.com/a-w/about/environmental-social-governance/environmental/circular-economy.html
https://www.syensqo.com/sites/g/files/alwlxe161/files/2024-03/2023Q4_PR_EN_FINAL.pdf
https://www.syensqo.com/sites/g/files/alwlxe161/files/2024-03/2023Q4_PR_EN_FINAL.pdf
https://selfridgespress.com/wp-content/uploads/2023/10/PROJECT-EARTH-REPORT-2023.pdf
https://selfridgespress.com/wp-content/uploads/2023/10/PROJECT-EARTH-REPORT-2023.pdf

@ Identificarlas
caracteristicas
del éxito de un
determinado
modelo de negocio
circular

Los buenos resultados pueden ser muy
diferentes en los CBM en comparacion
con sus homadlogos lineales, ya que la
atencion se desplaza de la mera venta
de productos a propuestas de valor
alternativas. Explore qué aspecto tiene

el éxito para cada modelo de negocio
circular. Por ejemplo, en un modelo lineal,
las empresas pueden medir el éxito
Unicamente por el volumen de ventas.

Sin embargo, en un modelo de negocio
circular, esta medida burda no tendra en
cuenta el aumento de los margenes de
beneficio ni los beneficios relacionados,
como la mejora de la experiencia del
consumidor, la reduccién de costes o el
aumento de la fidelidad a la marca.

Tom Fecarotta, Diretor de Comunicacao e Marketing, Rheaply
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® Buscar resultados
centrados en el valor

En una economia circular, los productos
no se venden una vez, sino varias veces.
Esto permite a las empresas generar mas
ingresos con un solo articulo. Considere
la posibilidad de cambiar las métricas
centradas en las ventas a corto plazo
por la mediciéon del valor del ciclo de
vida del producto o del consumidor y

las repercusiones en la medicion de las
comunicaciones.

En el futuro, cada producto

no se vendera una sola vez, se
vendera varias veces y tendra
servicios integrados como
reparacion o actualizaciones
que le permitiran generar mas
ingresos con el mismo articulo.

Nicole Rigas,
Vicepresidente de Marketing, EON
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ELLEN MACARTHUR
FOUNDATION

Acerca de la Fundacion Ellen MacArthur

La Fundacién Ellen MacArthur es una organizacion benéfica internacional que
desarrolla y promueve la economia circular para hacer frente a algunos de los
mayores retos de nuestro tiempo, como el cambio climatico, la pérdida de
biodiversidad, los residuos y la contaminacion. Trabajamos con nuestra red de
responsables de la toma de decisiones de los sectores privado y publico, asi como
con el mundo académico, para desarrollar capacidades, explorar oportunidades
de colaboracion, disefar y desarrollar iniciativas y soluciones de economia
circular. Cada vez mas basada en energias renovables, la economia circular se
rige por el disefo para eliminar residuos, hacer circular productos y materiales
y regenerar la naturaleza, con el fin de crear resiliencia y prosperidad para las
empresas, el medioambiente y la sociedad.

Para mas informacion:
ellenmacarthurfoundation.org

Descargo de responsabilidad

Este informe ha sido elaborado por la Fundacidon Ellen MacArthur (la “Fundacion”)
y Kantar. Si bien se ha actuado con cuidado y atencién en la elaboracién del
informe y sus analisis, basandose en datos e informacién considerados fiables, la
Fundaciéon y Kantar no hacen ninguna declaracién ni ofrecen ninguna garantia en
relaciéon con ningun aspecto del informe (incluida su exactitud, exhaustividad o
la idoneidad de cualquiera de sus contenidos para cualquier fin). Los productos y
servicios a los que se hace referencia en el informe se proporcionan Unicamente
a modo de ejemplo y no estan avalados por la Fundacién ni por Kantar. La
Fundacién y Kantar no son responsables de los contenidos de terceros a los que
se hace referencia en el informe ni de los enlaces a sitios web de terceros, a los
que el lector accede por su cuenta y riesgo.

Ni la Fundacioén ni Kantar, ni ninguna de sus personas y entidades relacionadas y
sus empleados o personas designadas, serdn responsables de las reclamaciones
o pérdidas de cualquier naturaleza que surjan en relacion con este informe o
cualquier informacion contenida en el mismo, incluidos, entre otros, el lucro
cesante o los dafos punitivos o consecuentes. Queda prohibida la reproduccion
total o parcial del contenido de este informe sin el consentimiento previo por
escrito de la Fundacion
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ICANTAR

Acerca de Kantar

Kantar es la empresa lider mundial en datos y analisis de marketing y un socio
de marca indispensable para las principales empresas del mundo, incluidos 96
de los 100 mayores anunciantes del mundo. Combinamos los datos de actitud y
comportamiento mas significativos con una profunda experiencia y plataformas
tecnolodgicas para comprender como piensan y actuan las personas, a nivel
global y local, en mas de 90 mercados. Kantar, socio de la red de la Fundacion
Ellen MacArthur, cuenta con un equipo dedicado de expertos en nuestra
Practica Global de Transformacién Sostenible que trabaja en la interseccion de
las personas, las marcas vy la sostenibilidad. La practica trabaja con mas de 800
marcas, proporcionando asesoramiento y consultoria practica sobre sostenibilidad
y circularidad, equipando a nuestros clientes con el conocimiento, la perspicacia
y los datos para alejarse de un sistema de “extraer, producir, desperdiciar”,

al tiempo que gestionamos los riesgos y las oportunidades que plantean las
alteraciones medioambientales y sociales.

Para mas informacion:
kantar.com/solutions/sustainability
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