ESTRATEGIA DE MARKETING
1. Segmentación de mercado
Cuando hablamos de mercado, consideramos a todas las personas a las que puede llegar nuestro producto. Si nuestro alcance es una parte de la ciudad, toda la ciudad, toda la provincia, etc. Cuanto mayor sea el alcance mayor es el mercado. Todos los mercados se pueden segmentar de distinto modo, puede segmentarse de manera:
Geográfica: Por región o país del mundo, región del país o tamaño de la ciudad.
Demográfica: Por edad, sexo, tamaño de familia, ingresos, ocupación, educación,          religión, raza o nacionalidad.
Psicográfica: Clase social, estilo de vida o personalidad.
Conductuales: Ocasiones, beneficios, posicionamiento, índice de utilización, actitud hacia el producto.
Lo que queremos conseguir con la segmentación de mercado es obtener grupos de población con necesidades similares, en este caso queremos obtener segmentos de la población que sean potenciales consumidores nuestros.
El grupo de personas a las que iría enfocado nuestro producto, serían personas con un nivel adquisitivo medio – alto, ya que hay que tener un nivel adquisitivo, que te permita vivir sin apuros, para permitirse encargar comida fuera de casa. La población comprendida entre los 20-50 que quieren mantener un estilo de vida saludable y una dieta sana y baja en calorías componen  uno de nuestros segmentos de mercado. Son gente que se preocupa por su cuerpo y quiere comer fuera de casa sin que para ello tengan que recurrir a comida rica en calorías. Creemos que nuestros clientes serán pareas solteras o matrimonios con los hijos independizados o mayores ya que una familia con hijos puede tener dificultades para encajar ensaladas un menú con niños. El estilo de vida de nuestro segmento de mercado se caracterizará por tener poco tiempo para cocinar o para hacer la compra y decida comer fuera, comprar algo de camino al trabajo o pedirlo para comer en casa.  
Nuestro segmento de mercado  tratará por tanto de abarcar gente de clase media-alta, entre los 20-50 y con estilo de vida ocupado y sin hijos pequeños

2. Marketing mix: PRODUCTO
Para poder llegar a mayor número de clientes, es decir para satisfacer un amplio espectro de necesidades, vamos a poner en el mercado una amplia gama de ensaladas que va a estar combinada con diferentes formas de consumo. 
Una oferta de ensaladas frescas y saludables con una gama variada de frutas y verduras, de modo que el consumidor pueda satisfacer de forma sana y nutritiva sus necesidades sin caer en unos sabores y texturas iguales todos los días. 
Vamos a ofertar varios tipos de ensaladas:
· [bookmark: _GoBack] YourSalad: Lechuga, tomate, cebolleta, pepino y aceitunas.
· EspecialSalad: Canonigos, aguacate, tomate, maíz y queso de cabra.  
· FibraPlus: Lechuga, tomate, espárragos, zanahoria rallada y trigo cocido.
· Omega3: Lechuga, tomate, aguacate, aceitunas y almendras.
· FruitSalad: Lechuga, tomate, naranja, manzana y aguacate.
· Ensalada de temporada: Cada temporada iremos ofreciendo ensaladas en concordancia con las frutas y verduras de cada estación.
· PersonaliSalad: Los clientes podrán crear su propia ensalada con 5 o más ingredientes.
Con esta gama pretendemos añadir un valor extra a nuestras ensaladas, no solo ofreceremos un producto equilibrado nutricionalmente sino que además les orientaremos hacia una combinación de frutas y verduras que mejor se adapten a sus necesidades. Queremos que, dentro de una misma visión y misión que adoptamos como empresa, cada ensalada aporte algo diferente a nuestros clientes. 
Como atributos extrínsecos al producto queremos que nuestros clientes asocien nuestras ensaladas y zumos con frescura y calidad y eso se verá reflejado en el precio del producto. Nuestros clientes han de ver en nuestros productos un seguro de dieta sana y saludable, sabiendo además que son productos cultivados en España, teniendo la certeza de que han pasado por rigurosos sistemas de control y que por tanto su seguridad alimentaria está garantizada. La suma de estos atributos extrínsecos a de aumentar en el consumidor la percepción de calidad que tiene el producto.
Como ya hemos contado la diferenciación de nuestro producto respecto al de la competencia no es otra que la frescura y calidad de nuestros productos, la amplia gama de ensaladas que ofrecemos con características diferente y como más adelante se desarrolla una variada forma de consumir nuestro producto ya sea en establecimiento, en el lugar de trabajo ya sea por pedido a domicilio o por recogida. 
Por todo lo expuesto es necesario hacer de nuestro nombre una marca que los clientes asocien con frescura y calidad, que vean en nuestras ensaladas una garantía de comida sana. Que sepan que nuestros establecimientos tienen un lugar donde consumir una comida 100% vegetal y variada. Queremos ser el referente de la distribución de comida sana y saludable cuando la gente piense en comer fuera de casa o en pedir comida para llevar.
3. Marketing mix: PRECIO
· Política de precios
Los objetivos de la política de precios de nuestra empresa se basan fundamentalmente en los puntos expuestos a continuación:
· Maximización de la cuota de mercado. Al tratarse de una empresa de nueva creación es indispensable conseguir una buena participación en el mercado, llegando al mayor número de público posible. 
· Adaptación a los precios de la competencia. Sólo es posible hacer frente a nuestros competidores ofreciendo unos precios similares a los suyos.
· Obtención de una rentabilidad aceptable. Las ventas tienen que dejar un determinado margen que permita cubrir todos los costes, y garantizar el mantenimiento de la empresa.
Estos objetivos se han fijado teniendo en cuenta que se trata de una empresa de nueva creación y que busca un lugar en el mercado para poder seguir creciendo e innovando.
· Estrategia de precios
La estrategia de precios consistirá en mantener productos de calidad a un precio moderado. Nuestras ensaladas, batidos y zumos se caracterizarán por utilizar en su proceso de elaboración materias primas de elevada calidad. Asimismo, el servicio prestado en nuestros establecimientos y a domicilio se diferenciará por un trato excelente al cliente. Esto será posible sí la empresa es eficiente en todos sus procesos, y  puede ahorrar en costes sin menoscabar la calidad de su producto y servicio.
La fijación del precio del producto dependerá de las siguientes variables:
· Costes de fabricación y transporte
· Demanda del consumidor
· Precios de la competencia
· Rentabilidad del negocio
Se desarrollarán precios distintos por versiones de productos, ya que el contenido de las ensaladas varía de unas a otras, en concreto ofertaremos una línea de ensaladas con productos de temporada que siempre será más económica. Igualmente, existirá diferencia de precios dependiendo del servicio que requiera el cliente: servicio a domicilio/oficina, comida para llevar o tomar en el propio establecimiento. También, se llevarán a cabo descuentos por pedidos grandes, y se premiará la fidelidad de los clientes con descuentos.
4. Marketing mix: POSICIÓN
· Canales de distribución
Yoursalads se trata de una empresa  transformadora y distribuidora de ensaladas, batidos y zumos. Su canal de distribución es de corta longitud y directo, ya que la propia empresa actúa como agente productor y distribuidor de sus productos.  Se ha decidido realizar una integración vertical para disminuir los costes y garantizar el suministro a los puntos de venta. 
El canal comercial será de nivel regional y prestará servicio a la Comunidad de Madrid, y en un futuro se ampliará el canal a nivel nacional. La planta transformadora se situará en las proximidades de Madrid para ahorrar en gastos de transporte y garantizar un suministro diario a los establecimientos.  
La empresa contará con una red de establecimientos dónde se podrán adquirir productos comercializados bajo la marca YourSalads. Los establecimientos de venta estarán situados próximos a estaciones de tren, metro, intercambiadores de autobuses, campos empresariales, zonas de oficinas, universidades… Consideramos que estas localizaciones son los lugares más frecuentados por nuestros clientes.
Se desarrollará una plataforma de venta online y telefónica en la que los clientes puedan realizar pedidos a domicilio. A través de la plataforma se quiere dar cobertura a pedidos de una magnitud mediana (20-35 raciones),  destinados principalmente a empresas. Este tipo de pedidos se tendrán que realizar con anterioridad para garantizar la prestación de un servicio adecuado. 
La distribución será exclusiva, es decir los productos con la marca Yoursalads sólo se podrán adquirir en los establecimientos de la propia empresa y a través de su plataforma online/telefónica.
Yoursalads subcontratará una empresa de transportes que suministrará diariamente a los establecimientos con productos frescos, y que también se hará cargo de transportar los pedidos gestionados online. La empresa contará con proveedores que le suministren frutas,  verduras y productos de embalaje.
La planta transformadora del producto mantendrá uno nivele de stock muy bajo o casi nulo, ya que nuestra filosofía es ofrecer productos frescos a los consumidores.  La transformación y envasado del producto dependerá de la demanda, evitando así tiempos de espera innecesarios que no aportan valor. Una vez que se ha elaborado el producto, éste se transportará lo antes posible a los establecimientos de venta. El mantener unos niveles de stock bajos permite a la empresa ahorrar en costes de almacenamiento y garantizar la frescura de sus productos.
· Merchandaising
Los empleados de nuestros establecimientos son una pieza clave en las acciones de merchandaising, ya que van a ser la figura más visible  y cercana de la empresa hacia el cliente. Los empleados recibirán una formación previa a su incorporación al trabajo sobre los valores y el modo de operar de la empresa, sobre cómo deben realizar su trabajo, y sobre su actitud hacia los clientes. Los empleados, además de atender a los clientes, van a desempeñar una labor de promoción muy importante. Queremos que en nuestros establecimientos los empleados hagan recomendaciones, introduzcan las nuevas líneas de productos, y que mejoren las ventas de los más rentables. 
En los establecimientos de venta se prestará un trato completo y personal al cliente, tratando de satisfacer siempre sus necesidades. Los clientes serán atendidos desde el primer momento en que entren en el establecimiento creando así un entorno familiar.
Nuestros servicios van dirigidos a personas preocupadas en mantener una dieta sana, en muchos casos demandarán primordialmente la rapidez en el servicio o un lugar acogedor en el que puedan comer relajadamente e incluso trabajar. Para cubrir estas dos posibles demandas, el servicio prestado tiene que ser flexible, para ello los locales se dividirán  por zonas.
Los establecimientos contarán con un diseño abierto para que el consumidor pueda ver como se está realizando su pedido, y  con un expositor dónde estén visibles, de un modo atractivo, todos los productos que se ofertan.

5. Marketing mix: PROMOCIÓN
La prioridad es comenzar con el posicionamiento del nombre y la disposición al servicio y la calidad.
El logo, Nuestra imagen o marca fue pensada para transmitir a los consumidores de la forma más directa, la idea básica del negocio: servir comida rápida y saludable fresca y natural, de excelente calidad, que satisfaga las necesidades del consumidor actual que dispone de poco tiempo y requiere comer fuera de casa sin sacrificar su salud.
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Nuestro lema será  “Comida  de calidad rápida y sana ”; y toda publicidad de la empresa debe llevarla impresa. Como artículos publicitarios utilizaremos en las mesas del restaurante y donde mostraremos  cartas con mensajes sobre el valor nutricional de frutas y verduras y su importancia en la salud. Igualmente se dispondrá en la decoración del local de una pantalla, en la que se pondrá información de interés que resalten los beneficios de una buena alimentación.
Buscaremos hacer alianzas estratégicas con empresas que valoren y promuevan la salud y de esta manera patrocinar campañas o eventos de promoción y prevención de enfermedades.
Haremos también publicidad por medio de promociones con obsequios, como llaveros, camisetas, gorras, lapiceros, libretas, etc., para generar recordación de la marca con el logo.
Nuestro ambiente acogedor y confortable, ofrecerá al cliente una experiencia única y excitante para que de esta manera se cree recordación de marca en la mente del consumidor y que a la hora de elegir una opción se quede la nuestra.
Yoursalads  es una empresa en fase de constitución, que no ha realizado hasta ahora ninguna clase de actividad como tal en el mercado y que por tanto resulta plenamente desconocida para el gran público. Es esta condición de empresa novel la que limita en gran parte los objetivos que la empresa puede plantearse desde un comienzo. El primero de ellos, debe ser sin duda el de darse a conocer al gran público, en general y a los clientes potenciales en particular.

La selección del medio a través del cual la empresa va a transmitir su mensaje tiene mucha importancia a la hora de lograr el éxito en la promoción, puesto que, en gran medida, depende de una buena elección del medio el que la empresa sea capaz de llegar a sus clientes potenciales, o por el contrario, el que su mensaje obtenga como respuesta “oídos sordos”.
Yoursalads  es una empresa que por definición cuenta con un limitado presupuesto para llevar la promoción a cabo. 
Si consideramos este hecho y lo superponemos a los elevadísimos costes que le supondría una campaña publicitaria emitida en televisión, comprenderemos porqué esta opción queda descartada desde un principio.
La prensa escrita y electrónica, sí que ofrece la posibilidad de dirigir el mensaje a grupos poblacionales concretos.
 Existe la posibilidad de insertar los mensajes de la empresa en publicaciones especializadas, pero es posible que lleguen a un número inferior de clientes potenciales, aquí tenemos algunos ejemplos de periódicos gratuitos
-Que
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Esta capacidad de llegar a nuestro público objetivo, a través de las publicaciones en prensa no debe, sin embargo, hacernos pensar que este sea el único medio que podamos utilizar.  También tilizaremos un medio tan potente y con tanta difusión como la que hoy en día goza Internet.
Nuestra empresa  creara  un dominio o página Web, con el fin de permitir a aquellos clientes que se vean interesados en los servicios de la empresa, indagar un poco más acerca de lo que puede ofrecer y su localización.
Obligatorio  tener  su espacio en Facebook y Twitter para poder darse a conocer ante millones de personas y ofrecer sus servicios desde estas redes sociales, las cuales deberá tener actualizadas en todo momento, poniendo por ejemplo la ensalada especial de cada semana, ofertas y cualquier aspecto importante a tener en cuenta.
La retroalimentación es muy importante en todo proceso de promoción, pues permite averiguar si el mensaje está llegando de forma adecuada al público así como también la eficacia que está obteniendo y cuáles son los canales más eficientes a través de los que éste se transmite.
Para ellos haremos encuestas a los clientes vía internet y en nuestro local, preguntando entre otras cosas: ¿Cómo se enteró usted de la existencia de yoursalads? La contestación ayudará a saber la fuente principal de promoción y poder potenciarla.
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