Empresa: [Nombre pendiente de definir]
Sector: Distribución de Suplementos Deportivos
Versión: 1.0 — Plan Fundacional

1. Propósito y Objetivo Estratégico
Propósito central de la marca
Inspirar y potenciar el rendimiento físico y mental de una nueva generación de atletas y entusiastas del fitness, ofreciendo suplementos de alto desempeño con la máxima transparencia, pureza y respaldo científico.
Objetivo estratégico
Convertirse en la empresa líder en ventas locales de suplementos deportivos, reconocida por su enfoque científico, su servicio de orientación personalizada y su modelo de negocio basado en datos reales de consumo, desempeño y hábitos deportivos.

2. Filosofía y Valores Corporativos
	Valor
	Descripción

	Salud
	La prioridad número uno. Cada producto, recomendación y acción debe tener como fin el bienestar integral del cliente.

	Rendimiento
	Ofrecer soluciones que impulsen mejoras reales en desempeño físico y mental.

	Transparencia
	Vender únicamente marcas y productos con fórmulas claras, verificables y sin rellenos engañosos.

	Ciencia
	Basar todas las recomendaciones en evidencia científica y estudios comprobados.

	Disciplina
	Transmitir la cultura del esfuerzo y la mejora continua como estilo de vida.

	Comunidad
	Construir una red de atletas, entrenadores y personas que buscan una vida activa, creando vínculos de confianza y apoyo mutuo.






3. Modelo de Negocio
Rol principal
Distribuidor autorizado de marcas deportivas de alto rendimiento, orientado a brindar una experiencia integral de compra, educación y seguimiento, tanto para atletas profesionales como para principiantes que buscan mejorar su estilo de vida.
Diferenciador competitivo
A diferencia de otros distribuidores, esta empresa se fundamenta en datos, no en suposiciones.
Cada venta, cliente, producto e ingrediente será analizado para:
· Entender patrones de consumo.
· Identificar ingredientes e intereses emergentes.
· Anticipar tendencias del mercado local.
· Preparar el lanzamiento futuro de una marca propia basada en evidencia real.

4. Ecosistema de Datos y Arquitectura Analítica
Objetivo general del sistema
Crear una infraestructura de información escalable y medible, capaz de registrar y analizar el comportamiento completo del negocio desde el primer día:
desde inventario, ventas y campañas hasta perfil de cliente y hábitos de recompra.

4.1. Bases principales del ecosistema
A. Base de Productos
Propósito: Catalogar de manera estructurada cada producto, sus características, ingredientes y niveles de stock.
Estructura:
	Campo
	Tipo
	Descripción

	product_id
	Texto
	Identificador único del producto.

	categoria
	Texto
	Ej. Proteína, Creatina, Pre-entreno, Vitaminas.

	marca
	Texto
	Marca comercial (ej. Optimum Nutrition).

	nombre_producto
	Texto
	Nombre completo del producto.

	peso_presentacion
	Texto
	Ej. 1 lb, 2 lb, 60 cápsulas.

	precio_compra
	Numérico
	Costo de adquisición.

	precio_venta
	Numérico
	Precio al cliente final.

	stock_actual
	Numérico
	Unidades disponibles.

	fecha_actualizacion
	Fecha
	Última modificación.


Subtabla vinculada:
→ Ingredientes
	Campo
	Tipo
	Ejemplo

	ingredient_id
	Texto
	ING001

	product_id
	Texto
	PROT001

	nombre_ingrediente
	Texto
	Creatina Monohidratada

	cantidad
	Numérico (mg/g)
	5000

	unidad_medida
	Texto
	mg

	función
	Texto
	Aumento de fuerza / energía celular


Ventaja: Esta estructura permite analizar los ingredientes más comunes en productos top y correlacionar su presencia con el nivel de ventas.

B. Base de Clientes
Propósito: Registrar toda la información sociodemográfica y deportiva de los clientes para personalizar la oferta y el servicio.
	Campo
	Tipo
	Ejemplo

	customer_id
	Texto
	C0001

	nombre
	Texto
	Ana Rodríguez

	correo
	Texto
	ana@gmail.com

	telefono
	Texto
	6691234567

	edad
	Numérico
	29

	sexo
	Texto
	Femenino

	deporte
	Texto
	Running

	objetivo
	Texto
	Resistencia y energía

	canal_registro
	Texto
	Web / Tienda / Instagram

	fecha_registro
	Fecha
	2025-11-05



C. Base de Historial de Compras
Propósito: Rastrear todas las compras realizadas por un cliente a lo largo del tiempo, para medir fidelidad, frecuencia, valor de vida (LTV) y hábitos de consumo.
	Campo
	Tipo
	Ejemplo

	purchase_id
	Texto
	P001

	customer_id
	Texto
	C0001

	fecha_compra
	Fecha
	2025-11-05

	productos_comprados
	Lista / relación con Ventas
	[PROT001, CREA002]

	total_compra
	Numérico
	2,200

	canal_venta
	Texto
	Tienda / Shopify / Mercado Libre

	metodo_pago
	Texto
	Tarjeta

	dias_desde_ultima_compra
	Numérico
	45

	campaña_origen
	Texto
	IG-Lanzamiento

	recompra
	Booleano
	Sí / No


Análisis derivado posible:
· Promedio de días entre compras.
· Productos más frecuentes por cliente.
· Valor promedio por ticket.
· Identificación de clientes “premium” por frecuencia.

D. Base de Ventas
Propósito: Documentar cada transacción con relación directa a producto, cliente y campaña.
	Campo
	Tipo
	Ejemplo

	sale_id
	Texto
	VNT001

	fecha_venta
	Fecha
	2025-11-05

	product_id
	Texto
	PROT001

	customer_id
	Texto
	C0001

	cantidad
	Numérico
	2

	precio_unitario
	Numérico
	1100

	monto_total
	Numérico
	2200

	metodo_pago
	Texto
	Tarjeta

	canal_venta
	Texto
	Tienda física

	campaign_id
	Texto
	CAMP001

	entrega
	Texto
	Retiro en tienda



E. Base de Campañas
Propósito: Medir el rendimiento y rentabilidad de cada acción de marketing.
	Campo
	Tipo
	Ejemplo

	campaign_id
	Texto
	CAMP001

	nombre_campaña
	Texto
	Lanzamiento Black Friday

	canal_publicidad
	Texto
	Instagram / TikTok / Gimnasio local

	fecha_inicio
	Fecha
	2025-11-20

	fecha_fin
	Fecha
	2025-12-05

	incentivo
	Texto
	10% descuento + shaker

	codigo_promocional
	Texto
	BF2025

	presupuesto
	Numérico
	8000

	conversiones
	Numérico
	Calculado

	costo_por_cliente
	Numérico
	Calculado



4.2. Integración tecnológica
Stack tecnológico intermedio (Data-Driven Real):
	Componente
	Herramienta
	Propósito

	Base de datos principal
	PostgreSQL (Supabase / Google Cloud SQL)
	Almacén relacional para todas las tablas.

	Backend API
	Python + FastAPI
	Conexión entre tienda web y base de datos.

	Tienda online
	Shopify (API conectada a PostgreSQL)
	Venta directa, inventario y facturación.

	Integraciones externas
	Mercado Libre API + Zapier / Make
	Sincronización de ventas externas.

	Dashboard analítico
	Metabase o Power BI
	Visualización en tiempo real de KPIs.

	ETL / Limpieza de datos
	Python + pandas / Airbyte
	Procesamiento automático de datos.



4.3. KPIs clave
	Dimensión
	Indicadores principales

	Ventas
	Ticket promedio, márgenes, rotación por categoría, ventas por canal

	Clientes
	Retención, frecuencia de recompra, valor de vida (LTV), edad promedio, deporte predominante

	Productos
	Top marcas, ingredientes más vendidos, stock óptimo por rotación

	Campañas
	Conversion rate, costo por adquisición (CPA), ROI, canal más efectivo



5. Estrategia de Marca e Identidad Conceptual
Posicionamiento
“La tienda deportiva que inspira rendimiento y salud.
El punto de encuentro entre la ciencia, la disciplina y el estilo de vida activo.”
Identidad conceptual
· Colores: Negro (poder), blanco (pureza), dorado o plata (rendimiento y excelencia).
· Tipografía: Sans serif moderna, estilo deportivo (ej. Montserrat, Bebas Neue).
· Estilo visual: Atletas reales, esfuerzo, energía, superación.
· Tono de voz: Técnico, confiable, motivacional.
“Rendimiento que se siente.”
“El poder se construye.”
“Tu cuerpo, tu ciencia, tu progreso.”

6. Escalabilidad y Fases de Crecimiento
	Fase
	Enfoque
	Resultado esperado

	1. Implementación local
	Tienda física + Shopify + CRM
	Captura inicial de datos y validación de demanda.

	2. Consolidación digital
	Integración total de ventas y dashboards
	Monitoreo de clientes, productos y campañas.

	3. Expansión regional
	Distribución a gimnasios, clubes, entrenadores
	Mayor base de clientes y volumen de datos.

	4. Marca propia (data-driven)
	Desarrollo de productos basados en insights de consumo
	Lanzamiento de línea propia con diferenciación científica.



7. Conclusión ejecutiva
Este plan define los cimientos de una empresa orientada al rendimiento, la salud y la ciencia, pero construida sobre datos tangibles.
Cada producto, cliente y venta será una fuente de aprendizaje que permitirá evolucionar desde distribuidor hasta creador de suplementos respaldados por evidencia.
Tu ventaja competitiva no será solo vender, sino entender profundamente qué impulsa el rendimiento de tus clientes, y usar esa información para innovar, fidelizar y liderar.
Esta no será solo una tienda de suplementos.
Será un ecosistema de conocimiento deportivo.


