SEGMENTACION DE MERCADO

Vamos a dividir el mercado en dos grandes grupos (B2B y B2C)

-Corporativo (B2B): Empresas con alta exigencia de RSC (Responsabilidad Social
Corporativa) que necesitan documentar y certificar sus eventos sostenibles

-Clientes privados (B2C): Individuos que valoran la ética, la sostenibilidad y buscan
diferenciacion.

B2B: Empresas con propdésito

Este es nuestro segmento de mayor volumen y recurrencia. Son empresas que
necesitan que sus eventos hablen de sus valores de marca.

-Perfil: Medianas y grandes empresas nacionales o multinacionales con sede en
Espaia

-Necesidad: Organizar juntas de accionistas, lanzamientos de producto o cenas de
gala que cumplan con sus Informes de Sostenibilidad (RSC).

-Por qué nos eligen: Porque les proporcionamos certificados de impacto positivo y
trabajamos con proveedores sociales lo que les ayuda a mejorar su reputacion
corporativa.

B2C :Personas con valores

-Perfil: Parejas (Bodas), familias de clase alta

-Psicografia: Valoran el disefio artesanal, la alimentacién organica y el consumo
responsable.

-Necesidad: Una celebracion (boda, aniversario) que sea visualmente espectacular
pero que sea "Residuo Cero".

-Por qué nos eligen: Por nuestra capacidad de ofrecer exclusividad sin culpa
ambiental.

Nuestro buyer persona

¢QUE PROBLEMA RESUELVE OBSTACULOS/FRUSTRACIONES

NUESTRO PRODUCTO O SERVICIO? Elmiedo al serefiereala

Resolviendo el dilema de querer un evento elegante y de que los proveedores solo ofrezcan una ‘tiqueta
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basada en la reutilizacion y el disefio consciente, aliviando al Eesafios incliyeniEiE

cliente de la gestion complejay el riesgo de greenwashing. decoracion sostenible, la resistencia de a familia o
invitados a decisiones no tradicionales como un ment
100% vegetariano, y la incertidumbre sobre la correcta

DESEOS Y NECESIDADES gestion do residuos en a finca

SAANNCAI'I|SEZ * Necesidad de Coherencia: Que su boda refleje su

compromiso real con el medio ambiente. METAS/MOTIVACIONES/OBJETIVOS
. d: Una estética elegante y sofisticada

0: Mujer
dios: Universitaria
« Motivacion Clave: Evitar el derroche y el uso de

plasticos de un solo uso en eventos grandes.

ESTILO DE VIDA AFICIONES /OCIO TIEPO LIBRE
Consumo de productos organicos de comercio justo, priorizar destinos sostenibles,
sigue influencias de vida consciente, dispuesta a pagar un precio premium de calidad




Nuestro mapa de la empatia:

MaPa De Empuﬁu de Lush & Luxe Nombres: Adriana, Leidy y Soraya

¢Qué piensay siente?

-Desea autenticidad.

-Se siente preocupado por si lo sostenible
afecta en la elegancia del evento.

-Se siente emocionalmente vinculado con las
causas ambientales.

-Orgullo y tranquilidad al no dafiar el planeta.

. -Le preocupa que sea visto como una "moda”y .
:Qué oye? ¢Qué ve?

Ve gente casandose, amigos y
familiares comprometidos, el paso del
tiempo, los problemas ambientales
del mundo, imdgenes de bodas de
lujo, celebridades o influencers
apoyando causas ambientales.

no como un compromiso real.
Escucha apoyo de algunos amigos y
familiares, pero también criticas sobre el
coste, la dificultad y la simpleza de lo

sostenible, oye dudas sobre si vale la &
pena o si es solo una moda Eu 8 e

-Tendencia de bodas sostenibles.

¢Qué dice y hace?

Tiene una vida estable, va a bodas de amigos, en
su tiempo libre queda con sus amigos y familia,
hace deporte y trabaja, pregunta a sus amigos y
familiares sobre sus experiencia con agencias de
organizacion de eventos.

DEBILIDADES / FRUSTACIONES

-Miedo a que un evento sostenible sea
aburrido, sencillo o no tan lujoso.

-Sentir que no hay suficientes opciones en el
mercado que combinen lujo y sostenibilidad.
-Estrés por la complejidad de organizar un
evento 0 residuos.

FORTALEZAS / LOGROS

-Saber que sus celebracién contribuye
a un futuro més sostenible
-Confianza en el que su celebracion
con propdsito sea ain mas
memorable.
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