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Abstract - The purpose of this research is to determine the
influence of green marketing on the purchase intention of
Peruvians. This study had a quantitative approach, non-
experimental design, cross-sectional and causal or explanatory
correlational level. We worked with an infinite population,
because the number of people residing in the study varies
constantly. The technique used was the survey that was used in a
sample of 159 people of both sexes, the instrument used was the
questionnaire with 38 questions. In general, it was determined that
there is a significant influence of the independent variable green
marketing on the dependent variable purchase intention with a sig
ANOVA = 0.000, and an R2=0.176, which indicates that the
regression model has the virtuality to explain the purchase
intention in 17.6%, product of green marketing, accepting the
research hypothesis.
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Resumen — La presente investigacion tiene como finalidad
determinar la influencia del marketing verde en la intencion de
compra de los peruanos. Este estudio fue de enfoque cuantitativo,
de disefio no experimental, de corte transversal y de nivel
correlacional causal o explicativo. Se trabajo con una poblacion
infinita, debido a que el niimero de personas residentes en estudio
varia constantemente. La técnica utilizada fue la encuesta que se
utilizo en una muestra de 159 personas de ambos sexos, el
instrumento empleado fue el cuestionario con 38 preguntas. De
manera general, se determiné que existe una influencia
significativa de la variable independiente marketing verde en la
variable dependiente intencion de compra con una sig ANOVA =
0.000, y un R2=0.176, lo que indica que el modelo de regresion
tiene la virtualidad de explicar la intencion de compra en un 17.6%,
producto del marketing verde, aceptindose la hipotesis de
investigacion.

Palabras clave:  Marketing verde, intencion de compra,
actitudes, control conductual, obligacion moral.

I. INTRODUCCION

[1] detalla en un informe que en los Gltimos afios la
preocupacion de la humanidad por conservar el medio
ambiente ha aumentado. A raiz de esto propone a otros paises
realizar estrategias y actividades que ayuden a la preservacion
y cuidado del ecosistema, logrando que se promueva de
manera productiva la proteccion del medio, ya que se lograra
concientizar el correcto cuidado para evitar la contaminacion
del planeta tierra. A raiz de esto las empresas deben adaptarse
a las necesidades de los consumidores incorporando medios
digitales que le permitan realizar la compra del producto o
servicio de manera creativa y novedosa, mediante el cual se
lograra cumplir son sus expectativas.

En el Per(, se entregaban 6 mil millones de bolsas de
plastico anualmente, contaminando mares y rios, pero gracias
la Ley N° 30884, se regulard el plastico, recipientes y envases
descartables de un solo uso, prohibiendo el uso y
comercializacion, puesto que representan un riesgo para el
medio ambiente y la salud publica. La aplicacién de esta ley
ha sido de manera obligatoria, generando disgustos a muchos
de los negociantes ya que el costo elevado de los envases
reutilizables no es rentable [2].

Hoy en dia la poblacion es mas exigente, ya que necesita
mas sugerencias al momento de tomar la decision de comprar
productos o servicios en los diferentes medios. Existen

muchos factores influyentes al momento de realizar la compra,
entre ellos el interés del asesor de la tienda, descuentos, la
facilidad de pago online y la lealtad de sus marcas [3].

En el contexto local, muchas empresas persisten en el uso
de materiales o productos no reciclables por falta de
conciencia y conocimiento del beneficio de adoptar esta nueva
cultura responsable. Algunos negocios no realizan estrategias
ecoldgicas debido a diferentes circunstancias como: el costo
elevado de los componentes de produccién, las reducidas
ganancias que proporciona sus ventas y el poco interés que
toman acerca del cuidado del medio ambiente; esto puede
provocar un impacto negativo en la intencién de compra.

Actualmente, los consumidores son mas exigentes, y
estan més informados acerca de las nuevas tendencias, por lo
cual las compafiias deben adaptar estrategias que les permitan
ser la primera opcion de compra, posicionarse ante la
competencia y atraer nuevos clientes. Los principales
impedimentos que las marcas atraviesan para ser la eleccion
de compra son: la calidad percibida, el servicio post venta, el
reconocimiento y lealtad de marca.

Tras la bisqueda y revision de investigaciones cientificas
desarrollado en distintos paises del mundo se escogieron los
siguientes estudios que guardan relacion con las variables:

En Mexico, [4] tuvo como objetivo analizar el rol
mediador de la actitud de compra de consumidores
responsables de clase media en la relacion de la intencion de
compra de textiles étnicos con la identidad étnica y con los
valores del consumidor. El enfoque de investigacion es
cuantitativo. Obtuvo como resultado que existe relacion entre
la identidad étnica y la intencién de compra, aumentado la
actitud de compra media.

El estudio en Ecuador de [5] plantea un plan de marketing
para la panaderia y pasteleria. El enfoque de investigacion es
cuantitativo. Se concluye que la propuesta elaborada para el
incremento de ventas, promocion y publicidad ayudara al
mejoramiento de la panaderia tanto en la participaciéon de
mercado y posicionamiento empresarial.

En Colombia, [6] tuvieron como objetivo identificar la
incidencia del marketing verde en la internacionalizacién de
empresas comercializadoras de productos de bioseguridad. La
investigacién tuvo un enfoque cuantitativo. Obtuvieron como
conclusion que las practicas responsables de fabricacion y uso
del agua son elementos muy importantes del Green Marketing.
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[7] tuvo como objetivo identificar el comportamiento de
los consumidores a la hora de decidir comprar alimentos
organicos. La metodologia tuvo un enfoque cuantitativo.
Lleg6 a la conclusion que la satisfaccion con estos productos
esta relacionada con el nivel de intencion de compra que se
tenga y con los beneficios a la salud. Chile.

Por otro lado, en Barcelona, el autor [8] tuvo como
finalidad explicar la compra mediante las redes sociales. La
metodologia tuvo un enfoque cuantitativo. Se obtuvo como
resultado que los consumidores comprenden mejor la
intencidn de compra mediante las redes sociales.

[9] en su investigacidn, tiene como proposito evaluar la
relaciéon entre la imagen de la marca verde e intencion de
compra del consumidor. EI enfoque fue de criterio
cuantitativo. Se obtuvo que la relacion fue positiva debido a
que la imagen verde resultd ser intermediario de la intencion
de compra del consumidor.

En el trabajo de investigacion de [10] Se plantean como
objetivo proponer estrategias de green marketing para
fortalecer la conciencia ambiental. Se empled un enfoque
cuantitativo. Se concluye que existe un nivel regular de green
marketing aplicado y un nivel bajo de conciencia ambiental en
sus clientes habituales.

A. Dimension producto ecoldgico

[11] en su investigacidn tiene como objetivo determinar
de qué manera la motivacién, percepcion, caracteristicas
personales y actitudes influyen en el consumidor a realizar la
compra de un producto organico. El enfoque de investigacion
fue cuantitativo. Se concluye que la motivacion es el factor
mas influyente en su decision de compra.

[12] en su presente trabajo tiene como proposito describir
los factores que influyen en la intencion de compra de
productos ecoldgicos del cuidado del hogar en los
consumidores. El enfoque de investigacion fue cualitativo. Se
determind que los principales factores fueron el orden, la
cantidad del contenido, precio, la utilidad real, las experiencias
anteriores y la indicacion del sello ecoldgico.

[13] en su presente investigacion tiene como objetivo
determinar como el eco-marketing influye en la decision de
compra de productos ecolégicos en la bioferia de reducto. El
enfoque de investigacion fue cuantitativo. Se determind, que
el eco-marketing tiene una relacion directa en la decision de
compra de productos ecoldgicos en la bioferia.

B. Dimension precio ecoldgico

[14] infiere en su investigacion determinar la relacion
entre el marketing mix verde y el valor de marca para
consumidores de jabones ecoldgicos entre 21 y 35 afios de los
distritos de Miraflores, San Isidro y Barranco de Lima
Metropolitana. El enfoque tiene una investigacion cuantitativa.
Se concluye que si existe relacion entre el precio verde y la
lealtad hacia la marca para consumidores de jabones
ecoldgicos.

[15] investig6 los efectos de las estrategias del marketing
ecolégico en el valor de marca de los consumidores. El

enfoque de la investigacién es cualitativo. Concluy6 que las
estrategias de precio no influyen en la calidad percibida por
los consumidores y las estrategias de plaza, promocion,
producto son las mas influyentes.

C. Dimensidn plaza ecoldgico

[16] buscé demostrar teéricamente la relacion del
Marketing Verde y la Imagen de Marca. El enfoque de
investigacion fue cuantitativo y cualitativo. Concluy6 que el
Marketing Verde y la Imagen de Marca si estan directamente
relacionadas, debido a que en la primera variable ademas de
satisfacer las necesidades personales también considera el
beneficio social y cuidado del medio ambiente, lo que
incrementa su Imagen de Marca.

[14] Determinar si existe relacion entre el marketing mix
verde y el valor de marca para consumidores de jabones
ecoldgicos entre 21 y 35 afios de los distritos de Miraflores,
San Isidro y Barranco de Lima Metropolitana. El enfoque de
investigacién fue cuantitativo. Se concluye que en el
marketing mix verde si influyen en la percepcion del
consumidor.

[13] Determinar de qué manera el eco-marketing influye
en la decision de compra de productos ecoldgicos en la
Bioferia de Miraflores, Lima 2018. El enfoque de
investigacién fue cuantitativo. Se concluye que las variables
EcoMarketing y decision de compra de productos ecolégicos
tienen una conexion directa.

D. Dimension promocion ecolégico

[17] Identificar el impacto que tienen las estrategias de
Green Marketing en los hébitos de compra de los
consumidores verdes de la Bioferia de Miraflores. El enfoque
de investigacién fue cuantitativo. Se concluye que las
estrategias de promocion verde no tienen impacto en los
consumidores verdes de la bioferia.

[18] tuvo como objetivo determinar la relacion del
marketing verde con la decisién de compra de los clientes de
Toyota, Trujillo — 2020. El enfoque de investigacion fue
cuantitativo. Se concluye que existe una relacion positiva entre
las variables estudiadas y que la dimensién promocién
ecoldgica tiene una alta valoracion ya que resulta con un nivel
de significancia menor a 0.05.

La variable independiente elegida es Marketing verde,
segln [19] indica es originado a raiz de las nuevas tendencias,
y que se enfoca en el requerimiento de la preservacion del
medio ambiente mediante. Asimismo, los autores [20]
precisan que el busca concientizar, incentivando el uso de
materiales o productos que contaminen menos.

Como variable dependiente se tiene a la intencion
compra, que segin el modelo de actitud de [21] existen dos
elementos importantes que influyen en la intencién de compra
del consumidor, los cuales son: la actitud y la norma subjetiva,
asimismo los autores [22] indican que la intencion de compra
del consumidor es la planificacion de adquirir un producto o
servicio en un futuro. Del mismo modo [23] precisan que la
decision de compra estd relacionada al comportamiento,
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actitudes y percepciones del consumidor hacia una marca.
Finalmente, [24] indica que la definicion de intencién de
compra es centrarse en la mente del consumidor y evaluar su
conducta frente a diversos escenarios.

Actitud

[21] en su teoria explica que la actitud del consumidor es
la opinion que tiene acerca de los beneficios y costos de un
producto o servicio, que esta con relacion a la percepcion que
tiene de una marca al momento de seleccionar o emplear su
servicio mediante actividades que involucren procesos
emocionales y acciones fisicas.

Aspecto subjetivo

[21] en su teoria explica que el aspecto subjetivo es
cuando un individuo evalGa una marca mediante las opiniones
de su circulo social, realizando acciones en cuestion al
pensamiento de estos grupos de referencia y a la motivacion
de cumplir con estas expectativas, segin [25] ya que el
incremento de compra asciende cuando las personas sienten
gue su entorno acepta la decision que han tenido al adquirir un
producto o servicio [26].

Control conductual de la persona

[21] precisa que el control conductual es la capacidad que
tiene la persona de enfrentar la presion de su circulo social al
tomar sus decisiones, ya que se hace frente a la percepcion que
tiene de si mismo y no a las habilidades reales que posee,
segin [27] lo que influye en la conducta del individuo de
manera directa e indirectamente respecto a la probabilidad de
éxito o fracaso que tendra.

Obligacién moral

Segun [28] la obligacién moral es la percepcion que tiene
un individuo al momento de realizar una accion, esto se debe a
que muchos de ellos evalian y cuestionan el determinado
comportamiento que mantienen en diferentes escenarios,
segln [29] por lo que también se les identifica como normas
personales ya que el sujeto tiene un punto de vista sobre si
mismo y sobre los hechos que pueden ser buenos o malos
[30].

Pregunta general: ;De qué manera influye el marketing
verde en la intencion de compra de los consumidores
peruanos?

Objetivo general: Determinar la influencia del marketing
verde en la intencion de compra de los consumidores
peruanos.

Hipotesis: ElI marketing verde influye significativamente
en la intencion de compra de los consumidores peruanos.

Il. METODOLOGIA

El siguiente estudio es de enfoque cuantitativo, de tipo
aplicada, es correlacional causal, y no experimental-
transversal. El presente estudio, tiene una poblacion infinita,
ya que el tamafio del distrito no esta definido de forma precisa,
por lo que el nimero de consumidores varian constantemente.
En la presente investigacién se utilizO una muestra no
probabilistica e intencional, cuyo numero efectivamente

alcanzado fue de 159 personas (55% mujeres y 45% hombres;
y las edades comprendidas en el rango de 18 a 30 afios). Se
uso la encuesta y dos cuestionarios que gozaron de validez y
confiabilidad. El analisis de datos utilizado en la presente
investigacién se realiz6 con la estadistica descriptiva, puesto
que se realiza la recoleccion, presentacion y caracterizacion de
un conjunto de datos con la finalidad de realizar resimenes
presentacion en gréaficos y tablas de manera clase y sencilla de
entender. La estadistica inferencial busca deducir y probar la
hipdtesis en una muestra de estudio acerca de un conjunto de
habitantes, ampliando su informacién con las cuales se pueda
tomar decisiones o tener conclusiones [31].

En la elaboracién del presente trabajo de investigacién se
consideraron aspectos importantes, como la recopilacion de
informacion en revistas cientificas y tesis. Durante el proceso
no se efectud ninguna alteracion con la informacion planteada
por los investigadores, por otra parte, al instante de aplicar la
encuesta se les inform6 a los participantes de la muestra cual
era el objetivo principal de la actividad, de tal manera que su
participacién sea voluntaria y sin restricciones. Los datos
obtenidos seran utilizados para dar solucién al problema de
investigacion sin ninguna manipulaciéon con los resultados
obtenidos.

I11. RESULTADOS
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Fig. 1. Niveles de la dimensién producto ecoldgico

En este caso, se tiene que en la Fig. 1 el 0.63 % de los
encuestados consideran que el producto ecoldgico se
encuentra dentro del nivel de baja valoracion, mientras el
74.84% de los encuestados estiman que el producto ecolégico
se encuentra en una alta valoracion.
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Fig. 2 Niveles de la dimension precio ecoldgico

En este caso, se tiene que dentro de la Fig. 2 el 0.63% de
los encuestados consideran que el precio ecologico se
encuentra dentro del nivel de baja valoracion, en tanto, el
60.38% de los encuestados estiman que el precio ecoldgico se
encuentra en una alta valoracion.
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Fig. 3 Niveles de la dimension plaza ecoldgica
En este caso, se tiene que dentro de la Fig. 3 el 0.63% de
los encuestados consideran que la plaza ecolégica se encuentra
dentro del nivel de baja valoracion, mientras el 76.73 % de los
encuestados estiman que la plaza ecoldgica se encuentra en
una alta valoracion.
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Fig. 4 Niveles de la dimension promocion ecoldgica
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En este caso, se tiene que dentro de la Fig. 4 el 15.09 %
de los encuestados consideran que la promocion ecol6gica se
encuentra dentro del nivel de valoracion media, en tanto el
84.91% de los encuestados estiman que la promocién
ecoldgica se encuentra en una alta valoracion.

Contrastacion de la hipdtesis

Ho: El marketing verde no influye significativamente en la
intencién de compra de los consumidores en San Juan de
Lurigancho, Lima Metropolitana 2022.

Ha: El marketing verde influye significativamente en la
intencion de compra de los consumidores en San Juan de
Lurigancho, Lima Metropolitana 2022.

TABLA |
MODELO DE REGRESION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE: INTENCION DE
COMPRA
Adjusted R Std. Error
Model R R Square Square of the
Estimate
1 4202 176 ,155 8,157

2 Predictors: (Constant), Producto ecolégico, Precio ecolégico, Promocién
ecoldgica, Plaza ecoldgica.

Fuente: Base de datos de encuestados e IBM SPSS

TABLA I
ANOVA
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 | Regression 2190,451 4 547,613 8,231 ,000°
Residual 10245,813 154 66,531
Total 12436,264 158

a. Dependent Variable: Intencion de compra
b.Predictors: (Constant), Producto ecoldgico, Precio ecoldgico, Promocion
ecologica, Plaza ecoldgica

Fuente: Base de datos de encuestados e IBM SPSS

TABLA 1l )
COEFICIENTES DEL MODELO DE REGRESION
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) | 30,831 5,257 5,864 ,000
Producto
458 ,319 ,156 1,433 ,000
ecoldgico
Precio
,072 ,293 ,023 ,245 ,000
ecolégico
Promocién
,587 ,363 ,194 1,615 ,000
ecoldgica
Plaza
,323 ,324 ,108 ,999 ,000
ecologica

2 Dependent Variable: Intencion de compra
Fuente: Base de datos de encuestados e IBM SPSS
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Marketing verde

Fig. 5 Gréfico de dispersion de los datos

El nivel de significacion global, considerando un nivel de
confianza del 5%, y contrastdndolo a partir del valor del Prob (F
Statistic), que para el modelo especificado corresponde a 0.0000,
vemos que es menor al 0.05 de nivel de significancia, lo que
estaria significando que el modelo globalmente considerado
resulta significativo, lo que implica que tiene la virtualidad de
explicar el comportamiento de la variable dependiente, en este
caso la intenciéon de compra.

Existe una relacion significativa entre las variables en estudio,
la cual se contrasta con el coeficiente de correlacion de 0.42. La
bondad del ajuste del modelo especificado se contrasta a partir del
estadistico R-Squared que corresponde a: 0,176, lo cual quiere
decir, que el marketing verde explica en un 17.6% a la intencion
de compra.

A nivel de las dimensiones de producto, precio, plaza y
promocion ecoldgica, estas son comprobadas, cada uno de sus
betas estandarizados resultan significativos y aportan en el grado
de explicacion del conjunto del mix de marketing verde hacia la
intencién de compra.

Se pudo evidenciar que el producto ecolégico si influye
significativamente en la intencidn de compra en los consumidores
de San Juan de Lurigancho, Lima Metropolitana 2022, debido a
que la significancia es menor a 0.05, lo cual demuestra que cuando
un consumidor realiza la compra de un producto en un
establecimiento prefieren que sea de elaboracion ecoamigable,
generando asi una intencién de compra mayor. Asimismo, se pudo
evidenciar que existe una percepcién del consumidor del 13.2 %
dando como resultado un considerable grado de explicacién entre
la intencion de compra de los consumidores con el producto verde.

IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

A. Discusion

En la hip6tesis general, se pudo evidenciar que el
marketing verde si influye significativamente en la intencién
de compra en los consumidores del distrito de San Juan de
Lurigancho, Lima Metropolitana 2022, con un nivel de
significancia menor a 0.05, esto demuestra que cuando un
consumidor adquiere un producto o servicio, prefieren a las
empresas que aplican estrategias de marketing verde,
causando asi una intenciéon de compra mayor. Asimismo, se
pudo comprobar que existe una percepcion del consumidor del

16.9 %. lo que da como resultado un vinculo considerable
entre la intencién de compra de los consumidores con el
marketing verde.

Por consiguiente, se puede inferir que hay similitud con
los resultados obtenidos por [9] en su estudio realizado en la
ciudad de Lima, acerca de la relacion entre la imagen de
marca verde, valor de marca verde e intenciéon de compra del
consumidor, donde se determind que si existe influencia entre
ambas variables, a pesar de que los estudios se realizan en
diferentes sectores. Del mismo modo, los autores [10], cuyo
objetivo fue proponer estrategias de marketing verde para
fortalecer la conciencia ambiental en los clientes de la empresa
Majenaca E.l.R.L, un estudio realizado en el departamento de
Chiclayo, demuestran que existe un nivel regular de marketing
verde en la conciencia ambiental de los clientes habituales, (en
la que demuestran que existe un nivel regular de conciencia
ambiental en los clientes habituales), por lo que se les
propondria cuatro estrategias de marketing verde:
optimizacion de recursos, valor ecol6gico a un precio justo,
concientizacion de un ambiente ecoldgico y campafa
publicitaria ambiental.

Del mismo modo, segun los autores [12] en su
investigacion realizada en los estratos 5 y 6 de la ciudad de
Medellin, se obtuvo como factores influyentes en la intencion
de compra de productos ecoldgicos al orden, cantidad,
contenido, precio, experiencias anteriores, la indicacion del
sello ecolégico. Esto quiere decir, que los consumidores
perciben un impacto en productos organicos que ayudan
positivamente al medio ambiente, por lo que se comprueba la
hipdtesis que sefiala que la dimension producto ecolégico si
influye en la intencion de compra en los consumidores de San
Juan de Lurigancho.

Se pudo evidenciar que el precio ecoldgico si influye
significativamente en la intencion de compra en los
consumidores de San Juan de Lurigancho, Lima Metropolitana
2022, con una significancia menor a 0.05, lo cual demuestra
que el consumidor esta conforme con el precio de un producto
ecoldgico, generando asi una intencion de compra mayor.
Asimismo, se pudo demostrar que existe una percepcion del
consumidor del 0.76 % dando como resultado un promedio
vinculo entre la intencién de compra de los consumidores con
el precio verde. De tal modo, que no podemos encontrar una
similitud con el autor [15] debido a que en su trabajo de
investigacion infiere que el precio ecolégico no tiene una alta
valoracion en los clientes, es decir que los consumidores no
perciben al precio ecolégico y se puede inferir que no es
importante en la intencion de compra.

Se logr6 evidenciar que la plaza ecoldgica si influye
significativamente en la intencion de compra de los
consumidores de San Juan de Lurigancho, Lima Metropolitana
2022, debido a que la significancia es menor a 0.05, lo cual
demuestra que cuando un consumidor acude a un
establecimiento prefiere que la tienda aplique una cultura de
reutilizacion y reciclaje, generando asi una intencion de
compra mayor. Asimismo, se pudo evidenciar que existe una
percepcion del consumidor del 15.2 % dando como resultado
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un considerable grado de vinculo entre la intencién de compra
de los consumidores con la plaza verde. Se logré observar que
los resultados tienen similitud con lo obtenido en la
investigacién de [13], donde determiné que la plaza verde no
tiene una relacién baja con la decisién de compra con un p
valor=0.000<0.05, lo cual demuestra que es altamente
significativa al nivel de 0.01.

Se logro evidenciar que la promocién ecoldgica si influye
significativamente en la intencion de compra de los
consumidores de San Juan de Lurigancho, Lima Metropolitana
2022, con una significancia menor a 0.05, lo cual demuestra
que el consumidor valora que las tiendas apliquen estrategias
de comunicacién ecoldgica y usen materiales que no sean
nocivos con el entorno. Del mismo modo, se pudo demostrar
que existe una percepcién del consumidor del 12.1 % dando
como resultado que si hay un vinculo entre la intencién de
compra de los consumidores con la promocién verde. [17],
demuestra que no guardan similitud en sus resultados, por lo
gue en ese caso se obtuvo que las estrategias de promocién no
impactan de manera significativa en los consumidores verdes
de la bioferia, en cambio en el caso de la investigacion en los
consumidores de San Juan de Lurigancho dan como resultados
que los consumidores si sienten valoracion por estrategias de
promocion verde.

Estos resultados tienen similitud con los resultados
obtenidos en la investigacion de [18] ya que se identificé que
la percepcion del marketing verde, Trujillo - 2020; la
dimensién promocién verde tiene un nivel alto de valoracion
con un 81.9%, segun las respuestas de su muestra, ya que
genera conocimiento y conciencia a los consumidores al
momento de adquirir los productos ecoldgicos. Ambos
trabajos de investigacion demuestran resultados positivos con
respecto a las estrategias de promocion verde en la intencién
de compra de los consumidores. Por lo tanto, la dimension si
tiene influencia y se recomienda un mayor estudio de la
dimensién para realizar un mayor impacto en el mercado.

B. Conclusiones

Se determiné que existe una influencia significativa del
marketing verde en la intencion de compra de los
consumidores del distrito de San Juan de Lurigancho, Lima
Metropolitana 2022, debido a que la variable independiente
tiene una significancia menor a 0.05, esto comprueba que el
consumidor adquiere un producto o servicio con mayor
frecuencia en las empresas que aplican estrategias de
marketing verde, obteniendo asi una intencién de compra
mayor.

Se determiné que existe una influencia significativa del
producto ecoldgico en la intencion de compra de los
consumidores. De modo que se comprueba la hipotesis. Lo
que quiere decir que los consumidores prefieren realizar la
compra de un producto que tenga elaboracion ecoamigable,
generando asi una mayor intencion de compra.

Se determind que existe una influencia significativa del
precio ecoloégico en la intenciébn de compra de los
consumidores. De tal modo, que se demuestra que el

consumidor si esta conforme con el precio de un producto

ecoldgico, causando asi una mayor intencién de compra.

Se determin6é que existe una influencia significativa de la

dimensién plaza ecoldgica en la intencion de compra de los

consumidores. De modo que, demuestra que cuando un
consumidor acude a un establecimiento prefieren que la tienda

sea ecoamigable y aplica una cultura de reutilizacion y

reciclaje, generando asi una intencion de compra mayor.

Se determind que existe una influencia significativa de la
dimensién promocion ecoldgica en la intencién de compra de
los consumidores. Lo que quiere decir, que los consumidores
valoran que las tiendas empleen estrategias de comunicacién
ecolégica y que no usen materiales nocivos con el medio
ambiente, fomentando asi la intencion de compra mayor.
Agenda futura de investigacion

Basados en las conclusiones obtenidas se sugiere las
siguientes &reas de investigacion futura:

1. Segmentacion del Mercado Verde, explora la posibilidad
de realizar una segmentacion mas detallada del mercado
verde en Lima. Investigar si existen subgrupos de
consumidores con preferencias especificas en términos de
marketing  verde, productos ecoldgicos, precios
ecoldgicos, etc. Esto podria ayudar a las empresas a
adaptar sus estrategias de manera mas efectiva.

2. Percepcion de la Sostenibilidad, investigar como la
percepcion general de la sostenibilidad impacta en la
intencién de compra. Examinar si los consumidores tienen
una comprension clara de lo que significa ser "verde" y
como esta comprensiéon influye en sus decisiones de
compra.

3. Comparacion de Estrategias de Marketing Verde, realizar
un analisis comparativo de diferentes estrategias de
marketing verde utilizadas por las empresas en Lima y
otras latitudes. Examinar la efectividad de diversas
tacticas, como campafias publicitarias, patrocinios de
eventos ecoldgicos, asociaciones con organizaciones
ambientales, etc.

4. Anélisis del Ciclo de Vida de los Productos, investigar
cémo la informacion sobre el ciclo de vida de los
productos afecta la intencion de compra. Examinar si los
consumidores estdn mas inclinados a comprar productos
cuando conocen su impacto ambiental desde la
produccion hasta la disposicion final.

5. Factores Economicos y Ambientales, analizar como los
factores econdmicos, como los ingresos y el costo de
vida, interactian con las preferencias ambientales en
términos de precios ecoldgicos. ¢Hay algun umbral
econdmico que afecte la disposicién de los consumidores
a pagar mas por productos ecoldgicos?

6. Cultura y Responsabilidad Social Empresarial (RSE),
explorar la relacion entre la cultura local y la RSE de las
empresas. Investigar si las empresas que adoptan practicas
sostenibles son percibidas como socialmente responsables
y si esto influye en la intencion de compra de los
consumidores.
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7. Cambio en el Comportamiento del Consumidor con el
Tiempo, realizar un seguimiento longitudinal para
comprender cdmo las actitudes y comportamientos de
compra relacionados con el marketing verde evolucionan
con el tiempo. Esto puede revelar tendencias a largo plazo
y ayudar a las empresas a adaptarse a los cambios en las
preferencias del consumidor.

Estas areas de investigacion podrian proporcionar una
base sdlida para expandir y profundizar en el conocimiento
sobre la influencia del marketing verde en la intencién de
compra de los consumidores de Lima y, potencialmente, en
otras areas geograficas similares.
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