Transpareo

El pasaporte digital del producto ya
resultarentable enla actualidad

Por qué las marcas de moda no deberian esperarhasta 2029 para recopilary publicar las fichas de

producto, y qué supone esto en euros.

¢ Tema: Rentabilidady ventajas de marketing de los pasaportes digitales de los productos antes de
que se haga obligatorio enla UE

e Destinatarios: Direccién, marketing, gestion de productos, compras, sostenibilidady Tlen empre-

sas de confecciony textiles

¢ Incluye: modelo de calculo con supuestos detallados, mapa de datos, modelo por fasesy plande
90 dias

e Fecha: septiembre de 2026
e CalculadoraenExcel: disponible paraintroducir datos propios y realizar calculos personalizados

¢ Nota: Calculo de ejemplo a titulo orientativo. No constituye asesoramiento juridico, fiscal nide

inversion.
Indicador Valor
Etiquetado por pieza enla actualidad 0,50€
Etiquetado por pieza con pasaporte digital del producto 0,20€
Ahorro anual 1N0790€

Modelo de célculo para una marca conunas ventas anuales de 250 000 unidades. Todas las hipdtesis

se detallan en el capitulo 3y en el anexo, y pueden sustituirse por sus propias cifras.

Glnter Reichelt, ingeniero textil, empresario apasionado y presidente del Consejo de Administracion
de Transpareo. Agosto/septiembre de 2026.
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Por qué no deberia esperar

Llevo mas de cincuentay siete aflos creando empresas, algunas de ellas en el sector textil y de lamoda.
Comoingeniero textil - aunque haya pasado mucho tiempo desde entonces -y con una amplia expe-
riencia empresarial en otros ambitos, sé lo costoso que resulta especificarlos materiales y coordinar
las etiquetas de cuidado. Por eso escribo este articulo como empresario apasionado y como alguien
que sabe lo que supone en el célculo de costes una cinta de raso con una etiqueta de cuidados de

cuatro capas.

La situacion de partida es bien conocida. La Comisidon Europea, en su presentacion de la DG GROW del
27 de mayo de 2026, anuncié el acto delegado relativo alos productos textiles para el tercer o cuarto
trimestre de 2027, asicomo la aplicacion obligatoria del pasaporte del producto para 2029. Conozco
las reacciones habituales al respecto porlas numerosas conversaciones que he mantenido: esperar,

observary volver aincluir el tema enla agenda dentro de dos afos.

Considero que eso es un error, y no precisamente uno menor.

La utilidady larentabilidad del pasaporte del producto no dependen de que sea obligatorio. Depen-
den de que disponga de datos sobre el producto que, enla actualidad, imprime aun elevado coste
entejido, traduce con gran esfuerzo, desecha enlosrestos de stocky que nadie lee porque laletra
es demasiado pequena. Estos costes se generan cada dia que espera. Porno hablar de las ventajas

relevantes para el marketing.

Lo que me gustaria mostrarles en este documento

En primer lugar: los datos ya estan disponibles desde hace tiempo. La composicién de los materia-
les, el grosor de los hilos, los tipos de tejido, las instrucciones de cuidado, el lugar de fabricacion, la
talla, el colory las recomendaciones de combinacion se encuentran ensu PIM, en el ERP, enlos tech-
packsy enlas carpetas de certificados. Segun mi experiencia, aproximadamente tres cuartas partes
de una ficha de producto de moda realmente util ya pueden completarse con los datos disponibles.

No tienen que inventar nada. Solo tienen que reunirlos en un lugar centralizado.

En segundo lugar: esto le supone hoy en dia un gasto considerable. En el modelo de calculo del capi-
tulo 3, calculoun coste de 0,50 € por prenda solo en etiquetas, etiquetas colgantes, folletos y su colo-
cacion. De esa cantidad, se pueden ahorrar de formarealista 0,30 €, lo que, con 250 000 prendas al
ano, supone 75 000 € cada afo. Si se suman los costes de traduccion, el desecho de las existencias
restantes de etiquetas, el reetiquetado y unareduccion de las devoluciones estimada de forma muy
conservadora, el ahorro anual sobre el papel asciende a110 790 €. Esto equivale a 0,44 € por prenda
vendida. Se trata de unmodelo de célculo. Usted dispone de las cifras reales, y seran mas o menos

similares a estas.
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Entercerlugar, y esto es lo mas importante para mi: el cédigo QR que figura enla prenda es el Unico
canal que realmente llega atodosy cada uno de sus clientes. No solo alos suscriptores del boletin
informativo, nisolo alos compradores enlinea, sino también a la mujer que compro su vestido enuna
tienda multimarca de Amberesy de la que, hastalafecha, no sabe nada. En miejemplo de calculo, se
tratade 150 000 prendas al aho que, hasta ahora, desaparecen sin dejarrastro en el mercado. En el

caso de las marcas mas grandes, la cifra asciende a millones.

En cuarto lugar: la carga de datos en el registro de la UE sera, en su momento, un mero tramite. El
registro esta en funcionamiento desde el 20 de julio de 2026 y almacenaidentificadores y metadatos;
no almacenalos propios pases de producto, algo que a menudo se malinterpreta. Los datos propia-
mente dichos permanecen en poder del agente econdmico o de su proveedor de servicios. Transpa-
reo cumple integramente las normas armonizadas citadas en el Diario Oficial mediante la Decision de
Ejecucion (UE)2026/1736, de 15 dejulio de 2026. Cuando entre envigor la obligacion, podra comple-

tarlo en cuestién de minutos. Transpareo se encargara de ello automaticamente en sunombre.

La factura enuna sola pagina

Empresa dereferencia: marca de ropa, 250 000 unidades vendidas al aho, alrededor de 1200 combi-
naciones de articulosy colores, distribucidn en nueve areas linglisticas de la UE, un 40 % de ventas

directas enlinea. Todas las hipdtesis se han hecho publicas y pueden sustituirse por sus propias cifras.

Bloque de beneficios Efecto anual Tipo
Etiquetas, etiquetas colgantes, folletos, embalaje 75000€ Ahorro de costes
Traduccidn, reetiquetado, desecho, servicio 24790€ Ahorro de costes
Devoluciones, calculadas solo sobre un punto porcentual 1N000€ Ahorro de costes
Subtotal del ahorro de costes 110790€ 0,44 € por

unidad
Gastos del primer afio (plataforma, recopilacion de datos, integra- de-25000a-40 Inversion
cionde cédigos QR) 000€
Efecto neto ya en el primer afo **de+71000a+86

000 €£**

Margen de contribucion de las ventas cruzadas a través del carné 26325€ Ingresos
del producto adicionales
7500 clientes potenciales, de los cuales 4 500 son clientes de 45000€ Equivalente en
tiendas fisicas hasta ahora anénimos medios

La formulacién se encuentra en los capitulos 3y 4. «Equivalente mediatico» significa: el gasto que

habria tenido que realizar a través de canales de pago para obtener el mismo nimero de clientes

‘Transpareo El pasaporte digital del producto yaresultarentable enla actualidad 5/34



potenciales cualificados. No se trata de una entrada de fondos y, porlo tanto, se contabiliza por

separado.

Lo que mas me ha convencido

A decirverdad, no es el ahorro en etiquetas. Esta muy bien, pero solo sirve para financiar el proyecto. Lo
que me ha convencido ha sido otra cosa.

Los productos son el corazén de toda empresa. Sinembargo, en casi todas las empresas que
conozco, los datos sobre estos mismos productos se encuentran dispersos: una parte en el sistema
ERP, otra en hojas de célculo de Excel de empleados concretos, otra en archivos PDF de los proveedo-
resy otraenlamemoria de dos personas que, tarde o temprano, se jubilardn. La obligacion de disponer
de un«pasaporte del producto» le obliga a unificarlo todo. Esa es la oportunidad que muchas empre-

sasllevan anos esperando, sinllegar a tenerla nunca.

Y unavez que estos datos se encuentran estructurados en un unico lugar, se abre una posibilidad que
antes simplemente no era posible: puede recuperarlos en cualquier momento, en su totalidad o en
parte, para el entrenamiento de sus propios modelos de IA, para aplicaciones basadas en agentes,
parala planificacién de comprasy produccidn, y parainvestigaciony desarrollo. Todo ello sin tener que

publicar niun solo dato. Mas informacion al respecto en el apartado 5.3.

Mi consejo, enuna sola frase: empiece conlos datos de los que ya disponey alos que puede acce-
dersin necesidad de solicitarinformacién adicional. Utilicelos para publicar los primeros catalogos.
Amplié labase de datos coleccidn tras coleccion. Para cuando sea obligatorio, dispondrd de una

ventaja de entre dosy tres anos, y la transicién se habra amortizado con creces durante ese tiempo.

1) Situacioninicial: se prevé que la obligacion entre en vigor en
2029, mientras que los beneficios seraninmediatos

ElReglamento sobre disefio ecoldgico (UE) 2024/1781 estd envigor desde julio de 2024. El afio 2026
fue el afio en que se puso en marcha lainfraestructura: En mayo se publicaron ocho normas
CEN/CENELEC; el 15 dejulio, seis de ellas fueron citadas como armonizadas en el Diario Oficial
mediante la Decisién de Ejecucidn (UE) 2026/1736, y se conoce el contenido de las dos restantes. EI 20
dejulio entré en funcionamiento el Registro de la UE de pasaportes de productos. Lo que aunfalta son

los actos delegados especificos para cada grupo de productos.
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1.1) El calendario, tal y como lo denomina la propia Comision

Fecha Acontecimiento Qué significa esto para usted

desdejuliode | Secitannormasarmonizadas, el registro La arquitectura técnicaya esta establecida.

2026 dela UE estd en funcionamiento Quien empiece ahora, lo hara sobre una base
sélida.

Febrero de Primera obligacion para determinados El precedente. A partir de aqui, el pasaporte del

2027 grupos de baterias segun el Reglamento producto es unarealidad en el mercado.
(UE)2023/1542

3.9/4.° tri- Seesperaelactodelegadorelativoalos | Soloentonces conoceralalista definitiva de

mestre de textiles (DG GROW, 27 de mayo de 2026) | campos obligatorios. En esencia, los contenidos

2027 ya estan fijados.

previsible- Aplicaciéon obligatoria para textilesy Apartirde este momento, el pasaporte del pro-

mente en prendas de vestir ducto sera unrequisito para elacceso al mer-

2029 cado. Sin pasaporte, no hay ventaenla UE.

desde ahora De dosatres afos de plazo Esaessuventanade ventaja. Se cerrard, ylohara

hasta paratodos al mismo tiempo.

entonces

1.2) La oportunidad que ofrecen los datos mas alla de la obligacion

Me gustaria aprovechar esta ocasion para plantear una reflexion que casi pasa desapercibidaen el
debate.

La obligacion de disponer de una ficha de producto se considera una carga normativa. Considérela
desde otra perspectiva. Ninguna empresa de las que he visto en cinco décadas ha puesto en marcha
poriniciativa propia un proyecto titulado «Reunimos todos los datos sobre nuestros productos enun
unico lugar». Ademas, los requisitos hanido evolucionando con el tiempo. Siempre ha habido asuntos
mas urgentes. Los datos permanecian dispersos: especificaciones de materiales en el departamento
de compras, instrucciones de cuidado en gestion de calidad, certificados enla carpeta de cumpli-
miento normativo, tablas de tallas en el «techpack», recomendaciones de combinaciones en marke-

tingy direcciones de proveedores en contabilidad.

Los productos son el corazén de toda empresa. Sinembargo, los datos relativos a ellos constituyen el
inventario peor organizado que poseen la mayoria de las empresas, debido a que se encuentra des-
centralizado. La «ficha de producto» es |la primera iniciativa externa en mucho tiempo con el peso sufi-
ciente para cambiar esta situaciony que, al mismo tiempo, recompensa el esfuerzo, ya que de sus

resultados se pueden extraer beneficios econdmicosy de marketing de formainmediata.
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A partirde datos de productos estructuradosy centralizados, es posible obtener analisis y definir
medidas que antes eran sencillamente impensables, ya que nadie podia consultar los datos de un solo
vistazo. ;Qué calidad de hilo genera el menor numero de reclamaciones alo largo de tres temporadas?
¢ Qué tintoreria ofrece los valores cromaticos mas estables? ; Qué combinacidon de materiales se
correlaciona con qué tasa de devoluciones? Este tipo de preguntas no se responden con cinco archi-

vos de Excel procedentes de cuatro departamentos.

1.3) Lo que cuesta esperar

Aspecto

Recopilacién

de datos

Proveedores

Costesdelas

etiquetas

Marketing

Integracion
de cédigos
QR

Competencia

Comienza hoy

De forma gradual, al ritmo de las colec-
ciones, a partir de las operaciones en

curso

El suministro de datos se negociarad en
los contratos marco alolargo de varias

temporadas de pedidos

disminuiran a partir de la proxima

coleccioén

surtira efecto a partirde la primera colec-

cién publicada

sellevaacabo con el cambio de etique-
tas que ya estaba previsto; los costes

marginales son practicamente nulos

Ventaja en cuanto a contenido, datos de

clientesy calidad de los datos

No comienza hasta 2028/2029

El proyecto esta sometido a plazos ajustados; el
apoyo externo serd escasoy costosoen2028,ya

que todos comenzaran al mismo tiempo

Renegociacién contodos los proveedores al
mismo tiempo, sin tiempoy sinmargende

maniobra

se mantendran sin cambios; en el caso del

modelo, unos 225 000 € alolargo de tres afos

quedara totalmente suprimido hasta que sea

obligatorio

cambio especifico; en su caso, reetiquetado de la

mercancia en stock

Empate. Una obligacién que todos cumplenyano

constituye un argumento

Este ultimo punto me parece importante. Desde el momento en que el pasaporte del producto sea

obligatorio, todo el mundo lo tendra. Entonces se convertira en un factor de higiene que todos ten-

dran. La ventaja existe exclusivamente en el margen de tiempo que esta disponible en este momento.

2) De qué datos dispone ya enla actualidad

Antes de plantearse laimplantacién de sistemas, deberia hacer un balance de la situacion. Las siguien-
tesvistas generales muestranlo que suele haberya enlas empresas de confeccion, normalmente dis-
perso entre el PIM, el ERP, el techpack, losinformes de laboratorio, las carpetas de certificados, las
especificaciones de los proveedores y la tienda online. Gran parte de esta informacion ya debe facili-

tarse enformato impreso al producto.

Transpareo
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Le recomiendo que utilice estas tablas como plantilla de trabajoy que indique en una tercera columna

quién se encarga de actualizar cada campo. Al finy al cabo, esta cuestion resulta mas dificil de respon-

der que lade donde se encuentra el campo.

2.1) Identificacion del producto y caracteristicas basicas

Campo de datos

Numero de articulo y de modelo, cédigo de
color, SKU

GTIN /EAN, nimero de serie o de lote

Coleccidn, temporada, plazo de entrega

Denominacidén del producto, descripcidn breve
Tallay sistema de tallas (DE/FR/UK/US/IT)

Color, nombre del color, nimero de color, lote
detinte

Corteysilueta(regular, slim, oversize)

Tabla de medidas portalla (pecho, cintura,

largo, manga)

Medidas de lamodelo («La modelo mide 1,78 m

ylleva la talla M»)

Peso del producto

2.2) Materiales, hilos y calidades

Campo de datos

Composicidn de fibras en porcentaje por

componente

Finura del hilo (Nm, Ne, dtex), retorcido, tipo de
hilo

Transpareo

Fuente habitual

ERP/PIM

ERP /Datos maestros

Planificacion de

colecciones
PIM /Tienda online
ERP /Tabla de tallas

ERP / Especificaciones del

proveedor
Techpack /Tienda online

Techpack/Fichade

muestra

Protocolo de sesion

fotografica

Datos maestros de envio

Fuente habitual

Especificaciones del pro-
veedor /laboratorio

Ficha técnica/ Tejeduria

El pasaporte digital del producto yaresultarentable en la actualidad

éiSe encuentrahoyenel

producto?

Etiqueta colgante, etiqueta
Codigo de barras de la eti-
quetacolgante

no

enalgunos casos
Etiquetade talla

Etiqueta

no

no

no

no

¢Aparece hoyenel
producto?

Etiqueta obligatoria

No
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Campo de datos Fuente habitual ¢Aparece hoyenel

producto?
Tipo de tejido o de punto (jersey, sarga, inter- Fichatécnica No
lock, popelin)
Gramaje en g/m2, densidad de hilos Ficha técnica del material no
Acabados (mercerizado, sanforizado, repelente | Especificaciones del en algunos casos, etiqueta
alagua) proveedor colgante
Forros, entretelas, guatas, material derelleno Lista de componentes Etiqueta
Componentes: botones, cremalleras, cordones, | Lista de piezas no
aplicaciones
Porcentaje de material reciclado, porcentajede | Declaracion del proveedor enalgunos casos, enlaeti-
fibras de origen bioldgico quetacolgante
Origen de la fibra (por ejemplo, origen del Documentaciéndela enraras ocasiones
algodon) cadena de suministro
Clases de colorantesy productos quimicos, Informe de ensayo / no
conformidad conla RSL laboratorio
Valores de encogimiento, resistencia al roce, Informe de ensayo no
indice de pilling, resistencia alaluz
2.3) Cuidado, uso y reparacion
Campo de datos Fuente tipica ¢Aparece hoyenel
producto?
Simbolos de cuidado segun GINETEX /SO 3758 Etiguetado de cuidado Etiqueta obligatoria
Instrucciones de cuidado en texto claro, envarios Gestion de la calidad Etiqueta/folleto
idiomas adjunto
Recomendaciones de lavado detalladas (deter- Gestion de la calidad Raravez
gente, carga, red)
Instrucciones de secado, planchadoy limpieza Etiqueta de cuidado Etiqueta
Indicaciones sobre la pérdida de color, laforma- Informe de ensayo en algunos casos
ciénde bolitasy el encogimiento
Recomendaciones de uso, ocasionesyidoneidad Marketing / Tienda online no

paracadatemporada
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Campo de datos

Instrucciones para ponersey atarse prendas (ves-

tido cruzado, corbata, bufanda)

Instrucciones de reparacion, instrucciones para

remendary zurcir

Piezas de recambio: botdn de repuesto, hilo de

repuesto, tirador de cremallera

Condiciones de garantiay reclamaciones

Fuente tipica

Marketing / Video

Gestion dela calidad

Lista de piezas / Servicio

técnico

Departamento juridico / Con-

diciones generales

2.4) Origen, fabricacion y cadena de suministro

Campo de datos

Pais de fabricacion («Madein ...»)

Fabrica de confeccidn, direcciondela

planta (Nivel 1)

Tejeduria, tricoteria, tintoreria, empresas de
acabado (nivel 2/3)

Auditorias sociales y medioambientales de

la planta de fabricacion

Identidad del fabricante y direccion de con-
tactoenla UE (GPSR)

Importadory distribuidor

Fecha de produccionylote de produccion

Fuente habitual

Certificado de origen / Aduanas

Compras/ Informes de auditoria

Mapeo de proveedores

Cumplimiento normativo /

amforiBSCI, SA8000

Departamento juridico

Aduanas/Datos maestros

ERP /Datos de pedidos

2.5) Certificados, conformidad y sostenibilidad

¢Aparece hoyenel

producto?

no

no

adjunto

encontadas

ocasiones

¢Figura actualmente en el

producto?
Informacion obligatoria

no

no

no

Informacion obligatoria

enparte

enraras ocasiones

Campo de datos

OEKO-TEX STANDARD 100, nimero de certificadoy | Carpetade

periodo de validez

Transpareo

Fuente habitual

¢Seincluye actualmente en el

producto?

certificados

El pasaporte digital del producto yaresultarentable en la actualidad
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Campo de datos

GOTS, OCS, GRS, RCS, incluidos los certificados de

transaccion

RWS, RDS, Leather Working Group, bluesign, C2C

Declaraciones de conformidad con REACHy POP

Normas de seguridad (por ejemplo, EN 14682 sobre

cordones enropa infantil)

Advertencias (inflamabilidad, piezas pequenas,

alérgenos)

Indicadores de COz2e, agua o energia, enlamedida

en que se hayanrecopilado

Instrucciones de recogida, reciclaje y eliminacion

Programa de segunda mano y reventa de lamarca

Fuente habitual

Carpetade

certificados

Carpetade

certificados

Cumplimiento

normativo

Gestion dela calidad

Gestion de la calidad

Informe de sostenibili-
dad/ACV

Sostenibilidad /
Recogida

Marketing

¢Seincluye actualmente en el

producto?

Etiqueta colgante

Etiqueta colgante

no

no

Etiqueta

encontadas ocasiones

no

2.6) Lainformacion comercial: el aspecto que se suele subestimar

Esta categoria carece por completo de relevancia desde el punto de vista normativo. Sinembargo,

desde el punto de vistaecondmico, es lamas valiosa. Ya estd plenamente presente en suempresa: en

latienda online, en el catdlogo de productosy en el calendario de marketing; sinembargo, hasta ahora

no se ha aprovechado en absoluto en el producto fisico, ya que enla etiqueta colgante no hay espacio

paraello.

Informacion

Recomendaciones de combinacidn: prendas de arriba, pan-

talones, calzadoy complementos ajuego

El conjunto completo de la sesién fotografica de lacampania

Videos de productos, vistas de 360 grados, primeros planos

Historia de lamarca, declaracion del disefiador, temadela

coleccion

Disponible en formato

Catélogo de looks, guia de estilismo, I6gica de

recomendaciones de latienda

campana

publicas

Informe de la sesion fotografica, recursos dela

Base de datos multimedia

Briefing de la coleccidn, material de relaciones
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Informacion
Otros coloresy tallas disponibles del mismo modelo

Enlace parareponer existenciasy volver a comprar, lista de

deseos

Buscadorde tiendas, horarios de apertura, citas para aseso-

ramiento de estilo

Eventos: actividades en tienda, rebajas de muestras, Repair

Cafés, desfiles

Programa de fidelizacién, boletininformativo, acceso ala

comunidad

Opiniones de clientesy contenido generado porlos usuarios

Disponible en formato
PIM/Tienda

Sistema de tienda

Datos maestros de venta al por menor

Calendario de marketing

CRM

Tienda /Redes sociales

Sise pregunta por donde empezar: por esta tabla. Es la Unica parala que no tendrd que ponerse en

contacto con ningln proveedor.

3) ¢ Qué beneficios econdmicos aporta la transicion?

Pasemos ahora ala cuestion fundamental: ;qué ahorro se puede obtener si se prescinde de los sopor-

tes deinformacidn tradicionalesy, en esencia, solo queda un cédigo QR enla prenda? He elaborado el

célculo de forma deliberadamente conservadoray totalmente transparente, para que puedan aplicar

sus propias condiciones de compra. Cada cifra de las tablas siguientes es o bien una hipdtesis explici-

tada, o bien se deriva de las lineas anteriores.

3.1) Laempresa modelo

Parametro Hipotesis

Ventas anuales 250 000 prendas

Surtido alrededor de 350 modelos, alrededorde 1200 combinaciones de articuloy color
Colecciones 2 colecciones principales mas 2 colecciones complementarias al afio

Mercados de venta DACH mas otros seis paises de la UE, nueve idiomas en la etiqueta de cuidado

Distribucidn 60 % entiendas fisicas (venta al por menory al por mayor propias), 40 % D2C enlinea

Pedidosenlinea alrededorde 100 000 lineas de pedido al afio

Carritodelacompra | 65 € netos, margen de contribucidn del 45 %

Transpareo El pasaporte digital del producto yaresultarentable enla actualidad 13/34



Sisuempresatrabaja conseis, ocho o doce lanzamientos al afilo - y muchas marcaslo hacenya -,
todas las cifras siguientes mejoran notablemente, ya que los tirajes de etiquetas son menores, las tasas
de desecho sonmayoresylos ciclos de traduccion son mas frecuentes. En este sentido, el modelo de

calculorepresenta el caso desfavorable. Véase alrespecto el apartado 3.9.

3.2) Elmarcado fisico enla actualidad

Seincluyen el material, laimpresion, el acabado y la mano de obra proporcional necesaria parala colo-

cacidn. Los valores se ajustan alas condiciones habituales en el segmento de precio medio para tira-

das medias.
Posicién porunidad para250 000 unidades
Etiqueta de marcay de cuello, tejida 0,045€ 11250€
Etiqueta de talla 0,010€ 2500€
Etiqueta de cuidadosy composicidn, en nueve idiomas, multicapa 0,065€ 16250 €
Etiqueta adicional de origen, certificados y advertencias 0,020€ 5000€
Etiqueta colgante principal, a doble cara, con acabado especial O,N0€ 27500€

Segunda etiqueta colgante: historia de la sostenibilidady delamarca | 0,060€ 15000€

Cordon, precinto, hilo de seguridad 0,030€ 7500€
Folletoy cuadernillo sobre cuidados y reparaciones 0,070€ 17500€
Confeccidny colocacidn (tiempo de trabajo proporcional) 0,090€ 22500€
Total a dia de hoy 0,500€ 125000 €

3.3) Identificacion fisica mediante ficha técnica del producto

No se elimina todo, y tampoco es eso lo que afirmo. La etiqueta tejida de la marca se mantiene, ya que
forma parte de laimagen de marcay no es un soporte informativo. La etiqueta de la talla se mantiene,
porqgue, de lo contrario, nadie podria clasificarla mercancia en la tienda. La etiqueta de cuidadosy
composicion también se mantiene, pero se simplifica considerablemente: simbolos, datos resumidos

y un coédigo QR enuna sola capa, enlugar de nueve versiones linguisticas conletra de 4 puntos en cua-

tro capas.
Posicion por para250 000
unidad unidades
Etiqueta de marcay de cuello, tejida (sin cambios) 0,045€ 11250€
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Posicion por para250 000

unidad unidades
Etiqueta de talla (sin cambios) 0,010€ 2.500€
Etiqueta de instrucciones de cuidado reducida: simbolos, indicaciones 0,035€ 8.750€
breves, unasolacapa
Cdédigo QR, integrado enlaimpresidn de las etiquetas existentes 0,005€ 1250€
Una etiqueta colgante de venta mas sencilla con precioy cédigo QR 0,055€ 13750 €
Embalaje, reducido 0,050€ 12500€
Total con ficha del producto 0,200€ 50000¢€
3.4) Tres escenarios
Escenario Lo que se suprime por al aio
unidad
Conservador Se prescinde de la segunda etiqueta colgante, el folleto y la etiqueta 0,160€ | 40
adicional; el coste de confeccidn se reduce ligeramente; se aflade la 000€
impresion del codigo QR
Realista(tabla 3.2 | ademas, consolidacion en una etiqueta colgante simplificaday una 0,300€ | 75
frente a 3.3) etiqueta de cuidados de una sola capa 000€
Ambicioso ademas, se permite el etiquetado digital de los textiles: se suprimela | 0,360€ | 90
etiqueta de cuidadosy la etiqueta colgante pasa a seruna mera eti- 000€

quetade precio

Célculo conservador: 0,060 + 0,070 + 0,020 + 0,015 (embalaje) - 0,005 (QR) = 0,160 €. Realista:
0,500-0,200=0,300€. Ambicioso: 0,300 + 0,035 (etiqueta de cuidado) + 0,025 (etiqueta col-
gante) = 0,360 €.

Para todos los célculos posteriores, partiré en todo momento del escenario realista: 0,30 € por unidad,
75000 € al afio.

3.5) Qué va a suceder con el etiquetado de los productos textiles

En este punto conviene actuar con cautela, porlo que lo diré con claridad. Segunla normativa vigente,
el Reglamento (UE) n.°1007/2011 sobre el etiquetado de los productos textiles sigue exigiendo que la
composicion de las fibras se indique fisicamente sobre el producto o en su interior. Asimismo, la infor-

macion del fabricante conforme al Reglamento sobre seguridad de los productos (GPSR) y las adver-
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tenciasrelevantes para la seguridad tampoco pueden sustituirse actualmente de forma exclusiva-

mente digital.

Precisamente por eso, el escenario realista se ha calculado taly como se ha hecho: sustituye exclusiva-
mente alos soportes de informacidn voluntarios, es decir, etiquetas colgantes, encartes, etiquetas
adicionalesy el multilingliismo mas alla de lo exigido por la normativa. Funciona dentro del marco juri-

dico actual, sin que sea necesario modificar niuna sola disposicion.

No obstante, mivaloracion sobre la tendencia es clara: es muy probable que, de todos modos, los
datos exigidos por el Reglamento sobre el etiquetado de productos textiles debanincluirse y hacerse
visibles en la ficha de producto parala moday los textiles. Si esa mismainformacién debe estar dispo-
nible obligatoriamente en formato digital, resulta dificil justificar objetivamente el etiquetado fisico
adicional, ya que supone un coste en etiquetas, material, tiempo de trabajo y recursos, sin aportar nin-
gunvalor anadido en términos de informacion. Se esta debatiendo unarevision del Reglamento sobre
el etiquetado de productos textiles en el contexto del pasaporte del producto. No se ha aprobado aun,
porlo que el ambicioso escenario descrito en el apartado 3.4 se sefiala expresamente como una

opcion de futuro y no se haincluido en ningin momento en el célculo global.

Quienesyadispongan de todos los datos en el pasaporte del producto no tendran que hacernada
mas cuando se produzca dicho cambio, salvo solicitar etiquetas de menor tamafno. Quienes no los

tengan, tendran que volver a empezar desde cero.

3.6) Costesindirectos del proceso y costes derivados

El precio unitario de la etiqueta es solo la parte visible. Los costes de los procesos asociados son, en
muchas empresas, superiores al propio material y no aparecen agrupados en ningun centro de coste.

Por cierto, esa eslarazén porla que este ahorro se subestima habitualmente en el control de gestidn.

Partida de gastos actualmenteal @ Reduccién | Ahorro
ano
Traduccidn, revisiony maquetacion de los textos de las etiquetas (9 | 14000€ 70 % 9800
idiomas, 4 lanzamientos de coleccion) €
Reimpresidny reetiquetado en caso de errores en el texto o cam- 3.150€ 80 % 2.520
bios enlagama de productos (3.500 unidades x 0,90 €) €
Destruccion de las existencias restantes de etiquetasy etiquetas 10000€ 60 % 6000
colgantes al cambiar de coleccidn (8 % del presupuesto de €
etiquetas)
Almacenamiento, preparacion de pedidos y manipulacion de las 6.000€ 50% 3.000
variantes de etiquetas €
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Partida de gastos actualmenteal @ Reduccion | Ahorro

ano
Tasas de licencia porembalaje y papel (EPR, aprox. 4 g de cartdn 400€ 80 % 320€
por prenda)
Consultas al servicio de atencion al cliente sobre cuidados, tallasy 10500€ 30% 3150€
materiales (3.000 tickets x 3,50 €)
Total 44050€ 24790

El aspecto que considero mas importante: la capacidad de modificacion. Una etiquetaimpresa es
definitiva. Si se corrige posteriormente unaindicacion de cuidado, si caduca un certificado o siuna
recomendacion de combinacion deja de tener sentido porque el articulo complementario esta ago-
tado: enlaversionimpresa, yano hay forma de subsanarlo. La ficha del producto se puede actualizar
de forma centralizada en cualquier momento, y ello para toda la mercancia presente en el mercado,
incluso paralas piezas que se vendieron hace dos afios. Esta diferencia es de caracter cualitativoy, por
lo tanto, resulta dificil reflejarla enla tabla anterior. Quien haya organizado alguna vez una retirada del

mercado debido a un simbolo de cuidado incorrecto sabe de lo que estoy hablando.

3.7) Las devoluciones, el factor mas importante

Las devoluciones constituyen la principal partida de gastos en el sector de lamoda online. Una parte
considerable de ellas se debe a diferencias en el ajuste y a discrepancias conrespecto alas expectati-
vas, asicomo alaincertidumbre sobre los materialesy el cuidado de las prendas. Ahi es precisamente
donde entra enjuego la ficha del producto: tablas de tallas completas para cada talla, comporta-
miento de los materiales, valores de encogimiento, caracteristicas de uso, medidas de los modelosy
videos. Y todo ello, tanto antes de la compra, mediante un escaner enla tienda, como después dela

compra, encasa.

Parametro Valor Efecto
Pedidos enlinea al aho 100000
Tasa de devoluciones actual 42 % 42000

devoluciones

Coste total por devolucion (transporte, comprobacion, preparacion, | 11,00€ 462000€

pérdida de valor)

Reduccién de 1,0 punto porcentual -1000 11000 €

devoluciones
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Parametro Valor Efecto

Reduccidn de 2,0 puntos porcentuales -2.000 22.000€

devoluciones

Reduccidén de 3,0 puntos porcentuales -3.000 33.000€

devoluciones

En el cdlculo global, he incluido deliberadamente solo un punto porcentual. Incluso esta hipdtesis tan
prudente supone 11000 € al afio. Cada punto porcentual adicional aporta la misma suma unavez mas.
Este es el factor que presenta, con diferencia, el mayor potencial de crecimiento, y deberia medirse de

forma especifica durante la fase piloto. Se ofrece masinformacion alrespecto en el apartado 5.4.

3.8) Facturatotal, incluidos los costes de la plataforma

Partida al aho por
unidad

Etiquetasy embalaje (escenario realista) 75000€ 0,300€
Costesindirectos de procesos, traducciény servicios 24790€ 0,099€
Reduccidén de devoluciones (1 punto porcentual, estimacion 11000 € 0,044 €
conservadora)
Ahorro bruto 110790 € 0,443 €
Gastos del afo 1; plataforma, recopilacion de datos, integracién de entre -25000y-40
codigos QR, tiempointerno 000€
Efectonetodelano]l **entre +71000y +86

000 €**
Gastos a partir del ano 2: plataforma y mantenimiento continuo entre -18 000y -25000

€
Efecto neto a partir del aiio 2 **entre +86 000y +93

000 €**

En cuanto alos costes de la plataforma, son transparentes. La tarifa de Transpareo se calcula en fun-
cién delnimero de fichas de producto publicadas, se puede rescindir mensualmente y los datos se
pueden exportarintegramente en cualquier momento. Porlo tanto, no existe ningiin compromiso de
permanencia con nosotros, algo que considero obvio, pero que, lamentablemente, nolo es eneste

mercado.
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Tarifa Paquetes de productos CHF/mes EUR/mes

Small, para proyectos pilotoy deinicio hasta100 139 aprox. 153
Medium hasta1000 559 aprox. 629
Large, ejemplo de caso con1200 SKU hastal0 000 1399 aprox. 1539
Unlimited ilimitado 3499 aprox. 3 849

Precios afecha de agosto de 2026, con el descuento beta vigente, que incluyen traduccion mediante
IA a 40 idiomas, dominio propio, personalizacion de marca, GS1Digital Link, generacién de clientes
potenciales, andlisis de datos, APIREST, asicomo importacidény exportaciéon. Consulte las condiciones

actualesylas promocionesvigentes en transpareo.com.

Para empezar, esto significa que el programa piloto, con entre veinte y treinta modelos, le costara entre
139y 199 CHF al mes. En comparacién con cualquier otra partida de este documento, se trata de una
diferenciainsignificante; sencillamente, no existe ninglin argumento econémico para no empezar de
inmediato. La tarifa solo se adapta ala medida del conjunto de la gama cuando se amplia atodacella. En
el caso delmodelo, conunas 1.200 combinaciones de articulo y color, se trata de la tarifa «Large», que
asciende aunos 18.500 € al afio, y esta incluida en los rangos de costes mencionados anteriormente.

Enrelacion conunahorro de 110 790 €, esto supone aproximadamente un 17 por ciento.

3.9) Sirealiza mas de dos recogidas al ano

Hoy en dia, muchas marcas renuevany amplian su oferta de forma constante. Para el célculo, esto

supone unfactor multiplicador, y ello en ambos sentidos del razonamiento.

Partida de gastos 2 colecciones mas 2 De 8 a12lanzamientos al aio

lanzamientos posteriores

Tiradas de etiquetas tiradas medias, buenos pre- tiradas mas pequenfas, peores precios escalonados,
cios escalonados el precio unitario aumenta
Traducciény 4 ciclos alafio De 8 al2ciclos;los14 000 € se duplican facilmente

maquetacioén

Deseche de existen- 8 % del presupuesto de segunlaexperiencia, entre el 12 %y el 18 %, debido a
ciasresiduales etiquetas que los cambios son mas frecuentes

Cantidades minimas raravezvinculantes habitualmente vinculantes, lo que dalugaraun

de pedido exceso sistematico de pedidos

Tiempo de planificable El plazo de entrega de las etiquetas se convierte en
comercializacion el cuello de botella para el lanzamiento
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Este Ultimo punto suele pasarse poraltoy, enrealidad, es el masimportante: siun envio tiene que espe-
rara que se entregue la etiqueta de mantenimiento, se pierden dias de venta. Un ficha de producto se
actualiza en cuestidon de minutos. Recomiendo a todas las empresas con una alta frecuencia de envios
que repitan el calculo de ejemplo con sus propias cifras. Porregla general, el resultado suele sernota-

blemente mejor que el que aqui se muestra.

4) Qué aportala ficha técnica del producto al marketing

Elahorro de costes financia el proyecto. El verdadero valor estratégico reside en otra parte: el pasa-
porte del producto convierte una etiqueta obligatoria enun canal permanente y propio de la marca en

el propio producto.

4.1) Elinico punto de contacto con alcance completo

Cualquier otro canal solo llega a un sector concreto. El boletininformativo llega alos suscriptores. Las
redes sociales llegan alos seguidoresy al alcance de pago. La tiendallega alos compradores enlinea.

El cddigo QR se adjunta a cada uno de los articulos vendidos.

Caracteristica Canales clasicos Ficha del producto en el propio producto
Alcance unaparte delos cadaunidadvendida

compradores
Clientes de tiendas porreglageneral, se les puede dirigir por primera vez
fisicas andénimos
Costes de medios continuos, por contacto ninguno, el soporte es el propio producto
Duracion del contacto periodo de lacampana todalavida (til, amenudo afios
Desencadenante lamarca el propio cliente, lo que genera una atencidn

considerable

Segundo propietario no accesible se convierte enun nuevo contacto encaso de

reventa

El segundo punto es aquel sobre el que hablo con mayor frecuencia con los empresarios del sectorde
lamoda. En el caso dereferencia, el 60 % de la mercancia se vende en las tiendas fisicas. Esto supone
150 000 articulos al afo vendidos a personas de las que no sabe naday conlas que nuncavolvera a
tener contacto. El «pasaporte del producto» rompe con esta situacion sin necesidad de integracion

con el sistema de caja, sin tarjeta de cliente y sinintervencion del socio comercial.
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4.2) Combinaciones y ventas cruzadas

Laindicacion sobre prendas que se pueden combinar es una informacion de servicio que cabe esperar
encontraren la ficha del producto. Quien escanee el cédigo de la falda que acaba de comprar se
encuentra precisamente en una situacion enla que unarecomendacion sobre la blusa ajuego resulta
utily nomolesta. Esa es la diferencia conrespecto a cualquier anuncio de retargeting que se muestre

tres dias después.

e Ellook completo de lasesiénfotografica delacampaha, disponible para sucomprainmediata

e Complementos ajuego: cinturdn, bufanda, bolso, zapatos

e Otroscoloresy tallas del mismo modelo

e Reabastecimiento del mismo articulo, unfactor de impulso de las ventas muy subestimado enel
caso delas prendas favoritas

e Complementos de temporada: el abrigo de punto ajuego con el vestido de verano para el otofio

e Productosde cuidado: detergente paralana, rasurador de pelusas, spray impermeabilizante, boto-

nes derepuesto

Venta cruzada, método de calculo Hipotesis = Resultado

Cddigos QR en elmercado al afio 250000

Tasa de escaneo cuando la propuesta de valor es visible 12% 30000 escaneos

Conversidon enunarecomendacién combinada 3% 900 pedidos

Valorde lacestadelacompra 65€ 58500 € de facturacién

Margen de contribucidn 45 % 26 325 € de margen de contribucion

Lastasas de escaneo delos productos de consumo suelensituarse entre el 5% y el 15 %. Estas tasas
aumentan considerablemente cuando enla etiqueta se indica un beneficio concreto: «Consejos de
cuidado, estilos ajuego y su garantia ampliada», en lugar de un simple cédigo. Esta frase no cuesta

naday eslamedidaindividual mas eficaz que conozco.

4.3) Eventos, comunidad, experiencia de marca

La ficha del producto se puede editar liboremente y actualizar en cualquier momento sin que cambie el
cédigo QR. De este modo, cada prenda que se encuentra en el mercado se convierte enun canal de

difusion de eventos actuales, incluso aflos después de su venta.

¢ |nvitaciones a eventos entienda, rebajas de muestras, estrenos de coleccionesy desfiles privados
e Reservade citas paraunasesoramiento personalizado de estilismo enla tiendamas cercana

¢ «Repair Cafés»y servicio de reparacion, una clara muestra de sostenibilidad con un alto valor de

fidelizacion
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e Segmentacionregional: sololos clientes que se encuentren cerca de la tienda podran ver sus citas

¢ Ventanas de ventaanticipaday formatos comunitarios para los usuarios registrados

4.4) El generador de clientes potenciales

Con el generadorde clientes potenciales de Transpareo, podra crear por su cuentay sin necesidad de

una agencia tantos cuestionarios como desee y vincularlos a la ficha del producto. Hay un detalle téc-

nico que resulta decisivo para la eficacia: el cuestionario se abre automaticamente tras escanear el

codigo QR. El cliente no tiene que buscar nada ni hacer clic en ningun sitio. Quien haya intentado

algunavezanimar alas personas arellenarun formulario con un clic adicional sabe lo que supone esta

diferencia enlatasa de participacion.

Elmecanismo ensies antiguo y funciona: el cliente obtiene una ventaja concretay, a cambio, facilita

informaciony da su consentimiento.

Ventaja para el cliente

Garantia ampliada tras el registro

del producto

Guia de estilo personalizada para

la prenda adquirida

Ventaja oregalo enlaproxima

compra

Acceso anticipado alanueva

coleccion

Participaciénenunsorteo o

evento delacomunidad

Comentarios sobre el ajuste con
recomendacionde tallaparala

proxima vez

Revisién gratuita de reparaciones

Pregunta en el cuestionario

Fecha de compra, lugarde com-

pra, datos de contacto

Preferencias de estilo, ocasiones,

tallas

Correo electrénico, consenti-
miento para recibir el boletin

informativo

Categorias favoritas, disposicion

apagar

Region, preferencia de tienda

Medidas corporales, valoracion
del ajuste

Vida util, puntos de desgaste

Beneficios para usted

Primer contactoy transparencia en

las ventas al por mayor

Segmentacién para campafasy

planificacién del surtido

Cliente potencial con consenti-
miento expreso sin costes

publicitarios

Indicacion de lademanda antes del

pedido

Activacion basada enla ubicacion

Base de datos directa paralareduc-
cién de devoluciones

Datos de calidad recopilados sobre
el terreno para el desarrollo de

productos

La ultimalinea cierra un circulo que en el sector de lamoda casinunca se cierra. Los comentarios sobre

el ajuste yla durabilidad suelen llegar al departamento de desarrollo de productos Unicamente a través

de los motivos de devoluciony las reclamaciones, es decir, de forma sesgada, conun sesgo negativoy

Transpareo
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conretraso. Através de la ficha del producto, estos comentarios provienen de usuarios satisfechos

tras meses de uso real. Como ingeniero textil, me hubiera gustado disponer de esta fuente de datos.

Generacion de clientes potenciales, método de Hipotesis Resultado

calculo

Escaneosalano (12 % de 250 000) 30000

Participacién en el cuestionario que se abre 25% 7500 clientes potenciales

automaticamente

delos cuales, procedentes del comercio fisico y hasta 60 % 4.500 nuevos contactos

ahora anénimos

Valor de referencia del coste por cliente potencial en el 6€ porcliente 45.000 € de equivalente

sectordelamoda potencial mediatico

Elvalor de equivalencia mediatica no constituye una entrada de efectivoy, porlo tanto, se presenta por
separado enlas cuentas generales. Sinembargo, desde el punto de vista cualitativo, la diferencia es
aun mayor que la cuantia: un contacto procedente del catdlogo de productos procede de un compra-

dor verificado conun historial conocido de compra de productos.

4.5) Proteccion de marcas y contra la falsificacion
Hasta ahora, este tema se ha debatido sorprendentemente poco enrelacidon con el pasaporte del pro-

ducto, a pesar de que podria constituir la ventaja individual mas importante paralas marcas premiumy

delujo, y de que esta disponible de inmediato.

Una ficha de producto que, mediante unidentificador unico, remita a unregistro de datos gestionado
porlamarca, versionadoy firmado criptograficamente, constituye una prueba de origen. El comprador
puede comprobar en el navegador sila pieza es auténtica, de donde procede y cuando se comercia-
lizd. Un falsificador puede copiar el codigo QR, pero no puede generar una entrada valida en su base

de datos ni aportar una firma valida.
Indicado para:

e Certificado de origen para prendas de vestir, bolsos, relojes y articulos de lujo de alta calidad

e Posibilidad de verificacion por parte de las autoridades aduaneras y de control de mercado sin

necesidad de consultar al fabricante

e Aumento de la confianza en el mercado de segunda mano, donde la autenticidad constituye el prin-

cipal obstaculo paralacompra
e Numeros de serie para cada pieza individual, en lugar de solo por articulo, cuando resulte

conveniente
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e Cuando sea posible desde el punto de vista organizativo, el responsable de la tienda de venta,
mediante una autorizacion en el gestor de aplicaciones, podra introducir elnombre del comprador
olacompradoray otros datos de lacompra, y asi dejarlos registrados de forma permanente en el

pasaporte del producto

Cuento firmemente con que, enlos proximos anos, se impongan aquilas tecnologias NFC y RFID, que
utilizan el mismo identificador almacenado en el codigo QR. Un chip en el dobladillo, que lleve el mismo
identificador, es mucho mas dificil de falsificar que un cuadrado impreso. Los certificados de propie-
dad basados en NFT también utilizaran este identificador como punto de referencia. Lo fundamental es
que quien establezca hoy, mediante un pasaporte digital del producto, unidentificador claro e inequi-

vOCO para cada producto, ya estara preparado para todos estos procedimientos.

4.6) Mercado secundario y conservacion del valor

Elmercado de segunda mano de lamoda crece mas rapido que el mercado primario. El pasaporte del
producto tiene un triple efecto en este ambito:

e Conservacion del valor. Una prenda con un historial completo y registrado digitalmente sobre los
materiales, el origeny el mantenimiento alcanza precios mas elevados enlareventa que unaconuna
etiquetailegible. Esto repercute enla disposicion a pagar enlaventa de articulos nuevos.

e Autenticidad. Véase el apartado 4.5 sobre la proteccién contrala falsificacion. En el mercado de
segunda mano, este es el argumento de venta decisivo.

¢ Nuevo contacto sin costes de captacion. El segundo propietario escanea la etiquetay llega hasta
usted. Una compra de segunda mano, conla que usted no obtiene ningun beneficio, se convierte

enun cliente potencialy, posiblemente, en un nuevo cliente.

4.7) Multilingliismo y accesibilidad

Una etiqueta de instrucciones de lavado con texto en nueve idiomas, escrito en letra de 4 puntos sobre
cuatro capas de cinta deraso, resulta practicamente ilegible para una parte considerable de la pobla-
cién. Esto afecta atodoslos clientes mayores de sesenta afios, a todas las personas con problemas de

visiony a todos aquellos que ya no puedan descifrar la etiqueta tras el tercer lavado.

Una ficha de producto esta optimizada parala pantalla, es compatible con lectores de pantalla, se
puede ampliara voluntady presenta un alto contraste. Esto cumple directamente con los requisitos de

la Ley Europea de Accesibilidad.

Enlo querespecta ala cuestidnlinglistica, hay que afadir que la superficie yano es un factor determi-
nante. Transpareo traduce toda lainformacién de la base de datos, sin costes adicionales, a todos los
idiomas europeos, asicomo al bengali, chino, hindi, indonesio, japonés, coreano y vietnamita, lo que

suma untotal de 40 idiomas, entre los que se incluyen las 24 lenguas oficiales de la UE. En el gestorde
aplicaciones, cada usuario selecciona por simismo su idioma de trabajo. En la pagina de acceso apa-

rece automaticamente elidioma del navegador, sin que el cliente tenga que realizar ningun ajuste.
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Para usted, esto supone dos ventajas. Un mercado de venta adicional no le supone ni un milimetro mas
de ancho de etiqueta niningun gasto de traduccion. Ademas, los idiomas de la cadena de suministro
quedan cubiertos: la fabrica de confeccidon de Bangladés, el proveedor de Vietnamy el socio de China
leen sus especificaciones en su propio idioma. Enla practica, esto tiene al menos tanto valorcomolla

parte destinada al cliente.

5) Qué beneficios obtiene su organizacion con ello

El beneficio mas dificil de cuantificar, pero el masimportante alargo plazo, reside en la propia organiza-

ciéon. Un «pasaporte de producto» es un producto de datos, lo que requiere competencias bien defini-

das, fuentes centralizadas y proveedores integrados. Nada de esto puede crearse a corto plazo. La

calidad de los datos no se puede comprar, hay que ganarsela.

5.1) Empiece simplemente porlo que tenga a mano

Larazén mas frecuente porla que no se ponen en marcha los proyectos relacionados con el pasaporte

del producto es laidea de que primero hay que tenerlo todo listo. Esto es erroneo y paralizante.

Empiece conlos datos de los que dispongay alos que pueda acceder sin necesidad de solicitarlos; en

caso de duda, comience por el apartado 2.6, para el que no tendra que ponerse en contacto con

nadie. Publiquelos. Y, a partir de ahi, amplie el inventario coleccidn tras coleccidn.

Para el cliente, una guia coninstrucciones de cuidado, informacion sobre los materiales, tabla de tallas

y recomendaciones de combinacidnya resulta de gran utilidad enla actualidad. No espera disponer de

datos completos de la cadena de suministro de nivel 3,y tampoco sera lo primero que consulte en

2029.
Fase Periodo Contenido Resultado
1. Puesta Meses1-2 | Determinarlabase de costes. Estableceruna gama Primeros conjuntos de datos
en oantes piloto de entre 20 y 30 modelos. Recopilar Unica- completos sinnecesidad de
marcha mente datos disponibles internamente: datos de contactar con ningun
marketing, materiales, mantenimientoy tallas. Tarifa proveedor
«Small», de 139 a199 CHF al mes.
2. Meses 3- | Disefiarel disefio graficoy lapropuestadevalor.Inte- | Aceptacionenelmercado,
Publicar 5oantes grarel cédigo QR enlaimpresion de las etiquetas. primeros escaneos, prime-
Elaborar el primer cuestionario. Ponerlo en marcha. ros clientes potenciales, pri-
meros datos de medicion
3. Meses6a | Implantacionentodalacoleccion. Ponerenmarcha Ahorro total de costes efec-
Amplia- 12o0antes | laintegracidnconExcely el ERP. Reducir el nimero tivo, datos de conversién
cion de etiquetas. Establecerindicadores clave. fiables
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Fase Periodo Contenido Resultado

4. Afo 2 Completarlos datos de los proveedores de nivel 2y Madurez avanzada mucho
Profundi- | hasta 3. Desarrollarlos campos de medio ambiente, repa- antes de que sea obligatorio
zacion 2028 racionesy reciclaje. Incluir el suministro de datos en

los contratos marco. Establecerrutinas de calidad de

los datos.
5. apartirde | Adecuacionalmodelo de datos definitivo del acto Cumplimiento normativo sin
Registro 2029 delegado; registro en elregistro de la UE. necesidad de proyectosy

sinla presiénde los plazos

Tengaencuenta que las fases 1y 2 duran en total un maximo de cinco mesesy no requieren nada que no

esté en sus manos. Ese es elmomento en el que la mayoria de las dudas se disipan.

5.2) Importacion de datos e integracion, y por qué la direccion es importante

Transpareo lee tantos archivos de Excel como se desee; el importador se adapta a sus archivos y no al
revés. No es necesario disponer de un PIMindependiente, aunque sies posible integrarlo. Ademas, se

pueden conectartantas bases de datosinternasy externas como se desee, incluidos los sistemas ERP.

Enlo querespecta alaconexion, existe una decision de arquitectura que considero relevante parala

seguridady que deberia analizarse detenidamente con cada proveedor que evalle:

El flujo de datos es unidireccional, de entrada. La pagina de origen se autentica enla APl de pro-
veedores de Transpareoy envia un paquete de datos. Transpareo no interviene en ningun momento
enlos sistemas de los fabricantes y no necesita datos de acceso a su ERP. Esto significa que no
existe ninguna via de acceso desde nuestra plataforma a sus sistemas. Sin acceso entrante, sincre-
denciales almacenadas, sin conexiones abiertas que puedan verse comprometidas. Quien opta por

el modelo «push» enlugar del «pull» excluye de antemano toda una clase de vias de ataque.

Sivaacomparar proveedores, esa es una de las preguntas que yo le haria en primerlugar. Hemos ela-
borado deliberadamente una base estructurada para ello, sin sesgo hacia ningun proveedor en con-

creto; consulte el apartado 6.4.

5.3) El conjunto de datos como valor en simismo

Pasemos ahora al tema que, personalmente, mas me interesay que practicamente no se menciona en

eldebate.

Sidispone de los datos de sus productos de forma estructurada en un Unico lugar, estos le pertenecen
y puede recuperarlos en cualguier momento, ya sea en su totalidad o por partes: en sualmacén de

datos, en sus herramientas de analisis 0 en sus propios sistemas. En Transpareo, mediante exportacion
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aCSV, XLSX,JSON-LDy SQL, o através de la APIREST. Y ello independientemente de sipublicaonoun

solo perfil. De formainmediatay tantas veces como desee.

Esto abrela puertaaaplicacionesy enormes beneficios que no tienen nada que ver con el cumpli-

miento normativo:

¢ Entrenamiento de lalA con datos propios. Un modelo linglistico que conozca todos sus materia-
les, sus denominaciones de calidad, sulégica de tallas y su estructura de proveedores es algo
totalmente distinto aun modelo genérico. Labase para ello es una base de datos de productos lim-
piay coherente, precisamente lo que se genera de todos modos al crearla ficha del producto.

¢ Aplicaciones de agentes. Los sistemas de asistencia que analizan datos de colecciones, proponen
alternativas de materiales, comprueban especificaciones o responden a consultas de clientes
necesitan, sin excepcion, datos de productos estructurados. Sin ellos, cualquieridea de agente no
pasa de seruna diapositiva de presentacion.

e Comprasy planificacion de la produccion. Las necesidades de material en funcion de modelos,
coloresy tallas; la agrupacion de calidades de hilo por colecciones; la concentracion de proveedo-
res por grupo de materiales: todos ellos son andlisis que fracasan con datos dispersos y que resul-
tan sencillos con datos integrados.

¢ Investigaciony desarrollo. ;Qué disefio, qué gramaje y qué acabado danlugara qué comporta-
miento en cuanto areclamacionesy devoluciones alo largo de varias temporadas? Esta correlacion
solo puede calcularse silos datos de materiales, ventas y retroalimentacion se encuentran enun

mismo lugar.

Lo digo contoda claridad, como empresario: incluso sila UE eliminara mafiana mismo el pasaporte del
producto sin ofrecer ninguna alternativa, el trabajo realizado en esta base de datos habria sido acer-

tadoy valioso alargo plazo. El pasaporte esla aplicacion. Los datos son el activo.

5.4) Indicadores que deberia medir desde el primer dia

Indicador Parametro Paraqué

Tasade escaneo Escaneos porcadalO0 Optimizarla propuestade valorenla
articulos vendidos etiqueta

Tiempo de permanenciay profun- Segundos, clics Priorizar contenidos, eliminarlo superfluo

didad de navegacion

Conversidnde clientes Clientes potenciales por Probar ofertas ventajosas

potenciales cadal00 escaneos

Conversion de ventas cruzadas Pedidos porcadal100 Mejorarlalégica de combinacion
escaneos
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Indicador Parametro Paraqué

Tasa de devoluciones entre usua- Diferencia en puntos La ciframas convincente parala direccion
rios del escanery no usuarios porcentuales

Solicitudes de servicio sobre cui- Tickets almes Demostrarlareduccion de la carga de tra-
dadosy tallas bajo del servicio de atencidn al cliente
Coste delas etiquetas por prenda Euros porprenda Hacer visible el ahorro en el departamento

de control de gestion

Le rogamos que configure la quinta linea antes de la puesta en marcha. Una vez en funcionamiento, ya
no es posible realizarla comparacién entre los usuarios que utilizan el escanerylos que no, y es preci-
samente esa cifrala que se le solicitard en el segundo afo. Las estadisticas de escaneo en Transpareo
serecopilanen el servidor, sin cookies nirastreadores. Obtendralas cifras, la evolucion temporaly la

regién sin que ello plantee ningun problema de consentimiento.

6) Del certificado de producto al registro de la UE: una mera
formalidad

La objecion mas habitual contra uninicio temprano es que el modelo de datos definitivo de la UE aunno
se haestablecido, porlo que el trabajo que se realice hoy podria quedar en nada. Entiendo la objecion,

pero se basa enun malentendido sobre el funcionamiento del registro.

6.1) Qué hace realmente el registro

ElRegistro de la UE de pasaportes de productos esta en funcionamiento desde el 20 de julio de 2026;
el Reglamento de aplicacion (UE) 2026/1778 regula el control de acceso, la verificacidn de los usuarios,
elregistroylosrequisitos de almacenamiento. Es fundamental tener en cuenta que el registro contiene
identificadores Unicos y metadatos; no constituye, en cambio, un almacén de datos paralos propios
pases. Los datosreales del producto se conservan de forma descentralizada en poder del agente

econdmico o de su proveedor de servicios.

Enlapractica, esto significa que sus pases deben llevar unidentificador que cumpla conla normativay
que sea eliminable, y que esténregistrados en el registro antes de que el producto se comercialice en

elmercado delaUE. La gestidn de los datos se mantiene taly como esta.

Transpareo cumple integramente con las normas armonizadas citadas en el Diario Oficial mediante la
Decisién de Ejecucién (UE) 2026/1736, de 15 de julio de 2026; las dos normas pendientes también se
hanincorporado. Transpareo funciona con GS1Digital Linky con una resolucion de GTIN conforme ala

norma, y esta diseflado para suinscripciéon en el registro de la UE. Cada versidén de un pase lleva dos fir-
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mas independientes, la del emisory la de Transpareo; usted mismo puede gestionarla clave del emisor

através de su propio punto final de firma.

Introducir una vez. Publicar hoy. Registrar mas adelante.

1. Introducciodn: transferir los datos de productos existentes a la base de datos de forma estructu-

raday basadaencampos. Lo decisivo es que se base en campos: el texto continuo no se puede

asignar, pero los campos bien definidos si.

2. Publicar: el pase se pone en marcha de inmediato. Codigo QR en el producto, utilidad desde el

primer dia.

3. Ampliar: de coleccion en coleccion se afladen mas campos, al ritmo de la actividad diaria.

4. Registro: cuando entre envigorla obligacion, el registro de datos existente se asignara al

modelo definitivoy Transpareo lo incorporara al registro de la UE. Sin empezar de cero, sin pro-

yectos, sin panico porlos plazos.

6.2) Las cuatro objeciones que escucho con mayor frecuencia

Objecidén

«Elmodelo de
datos paralos tex-
tiles aunno esta
definido.»

«Entonces estare-
mos trabajando el
doble.»

«Estamos ala
esperadela

norma.»

«No disponemos
de todos los
datos.»

Transpareo

Mirespuesta

La estructura técnica aun no esta definida, pero el contenido silo esta. Seincluiran el
material, el origen, el cuidado, lareparacion, los certificados y la reciclabilidad; sobre ello
no cabe ninguna duda seria. Las estructuras pueden mapearse automaticamente, siem-
pre que los contenidos esténregistrados de forma claray por campos. Precisamente

esteregistro es el verdadero esfuerzo que supone, y hay que realizarlo de un modo u otro.

Seintroduce el conjunto de datos una solavezenlabase de datos. Se publicainmediata-
mente como ficha del productoy, posteriormente, se registra adicionalmente. Se intro-

duce unavez, se utiliza varias veces.

Seis delas ochonormas se citan de forma armonizada desde julio de 2026; el registro ya
estd en funcionamiento. Lanorma que se estaba esperando ya esta disponible en su
mayor parte. Las otras dos son conocidasy Transpareo ya las haimplementado. Y quien
siga esperando, estara retrasando al mismo tiempo el ahorro de costes, los clientes

potencialesy la curva de aprendizaje.

Nadie los tiene. Un pasaporte de producto parte de lo que hay y va creciendo. Siempre

sera asi, incluso traslainscripcion en el registro. Véase el apartado 5.1.
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6.3) Riesgos, senalados abiertamente

Riesgo Evaluacion = Gestion

Elmodelodedatos | medio Capturabasada en campos enlugar de texto continuo. La asignacién es

final difiere posible de forma automatica, pero no lo seria una nuevarecopilacion de
contenidos.

Bajastasas de medio Formularla propuesta de valor en la etiqueta, probarla enuna fase piloto e

escaneo al iterar antes de ampliarla a gran escala.

principio

Se mantiene el eti- alto Ya se hatenido encuenta enlos precios. El escenario realista sustituye

quetado fisico exclusivamente alos soportes voluntarios.

obligatorio

Los proveedores medio Empiece conlos datos disponibles internamente. Incluya gradualmente el

no facilitan datos suministro de datos enlos contratos marco, mientras alin exista margen de

negociacion.

Vinculaciénaun bajo Rescindible mensualmente, exportacion completa en cuatro formatos,
proveedor direcciones estables de los pases, renderizador de codigo abierto. Com-
pruébelo con cada proveedor que esté barajando; nuestralista de

verificacién de proveedores enumera las preguntas que conviene

plantear.
Proteccionde baja Consentimiento expreso, limitacion de la finalidad y politica de supresion
datosenlagenera- desde el principio.

cionde clientes

potenciales

6.4) Sobre la eleccion del proveedor

Escribo este documento en calidad de fundador de Transpareo, y deberia leerlo teniendo esto en

cuenta. Porello, la siguiente aclaracidén me parece ain mas importante.

Hemos publicado unalista de verificacion de proveedores, deliberadamente imparcial, con treinta cri-
terios que realmente son determinantes ala hora de tomar una decisién informada sobre la plataforma:
cumplimiento de las normas, compatibilidad con GS1 Digital Link, estrategia de firmay archivo, sobera-
nia de los datosy capacidad de exportacion, modelo de precios y escalabilidad en funcion del nimero
de SKU, y facilidad para abandonar la plataforma. Revise esta lista antes de tomar una decision, incluso
-y sobre todo - sial final decide no optar por nosotros. No deberia elegir una plataforma que no supere

tal evaluacion; esto se aplica tanto anosotros como atodos los demas.
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Ademas, enla seccion «Perspectivas y analisis» encontrara de forma continua articulos especializados

sobre el ESPR, lanormalizaciony la aplicacion practica, asicomo unainterpretacion del propio regla-

mento en nuestra guia sobre el ESPR. El renderizador Transpareo Time Machine es de codigo abierto

bajo lalicencia GPLv3, porlo que cualquier certificado puede verificarse en el navegador de forma

independiente de nosotros.

7) Los primeros 90 dias

Para terminar, un plan que puede poner en marcha el lunes. No requiere ningun contrato de asesora-

miento, nilicitacidn, ni solicitud de presupuesto.

Periodo Tarea

Semanas | Recopilarlos costesreales: reunirlas facturas de eti-
1-2 quetas, los pedidos de etiquetas colgantes, los cos-
tes de traducciony las listas de desechos de los Ulti-

mos doce meses

Semanas | Crearunmapade datos: qué campo se encuentraen
2-4 qué sistema, quiénlo gestionay cudl es sugrado de
actualizacidn. Utilice como plantillalas tablas del

capitulo 2

Semanas | Definirel surtido piloto: de 20 a 30 modelos con gran
3-4 visibilidad y buen potencial narrativo. Prueba gratuita,

seguida de la tarifa «<Small»

Semanas | Crearlacuenta, definirla estructurade campose

4-6 importarlos datos piloto mediante Excel

Semanas | Disenareldisefoylaestructura del contenido, esta-
6-8 blecerrecomendaciones de combinacionesy formu-

larla propuesta de valor parala etiqueta

Semanas | Coordinarlaintegracion del codigo QR conel pro-
7-9 veedor de etiquetas eincorporarlo en el proximo

cambio de etiquetas, que ya estaba previsto

Semanas | Crearel primer cuestionario en el generador de clien-
8-10 tes potenciales. Recomendacidn: garantia ampliada

alregistrar el producto

Resultado

Sus propias cifras enlugar de mis

supuestos del modelo del capitulo 3

Claridad sobre lamadurez de los datosy

sobre laslagunasreales

un proyecto piloto manejabley

significativo

primeros conjuntos de datos completos

documento listo para su publicacidn

Costes marginales de laimplantacion

cercanosacero

Mecanismo de captacién de clientes
potenciales en funcionamiento; el cues-
tionario se abre automaticamente tras el

escaneo
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Periodo Tarea Resultado

Semanas | Puestaenmarchadelagama piloto, establecerindi- Primeros datosreales de escaneoy
10-12 cadores clave, iniciarlamedicion, en especiallacom- | conversion

paracion de devoluciones

Semana Evaluar, actualizar el caso de negocio conlas cifras base sdlida paralatoma de decisiones

12 reales, decidir sobre el despliegue

7.1) Tres cosas que me gustaria transmitirles

¢ Indique las ventajas enla etiqueta. Un codigo QR sin mas apenas se escanea. «Ficha digital del
producto: consejos de cuidado, estilos a juego, su garantia ampliada y mucho mas» multiplicala
tasade escaneo. Esta frase no cuesta naday es determinante para todala parte de marketing de la
factura.

¢ Vincule laimplantacion al proximo cambio de etiquetas. Quienincorpore el cddigo QR enun cam-
bio que ya estaba previsto, practicamente no tendra costes de implantacion. Quien lo convierta en
una promocién especial, pagara el doble.

e Midaelimpacto enlas devoluciones desde el principio. La comparacién de la tasa de devolucio-
nes entre los que escaneanylos que no es la ciframas convincente que podra presentar en el

segundo ano, yla palanca con mayor potencial de mejora. No es posible obtenerla de forma

retroactiva.

Y sisolo vaahaceruna cosatras leer este documento: pida en suempresa la ultima factura del pro-
veedor de etiquetas y divida elimporte entre el nimero de unidades. Esa cifra es el punto de partida
de cualquier debate serio sobre el pasaporte digital del producto. Enla mayoria de las marcas con

las que hablo, esa cifra es mas elevada de lo que la direccidn habria imaginado.

Anexo: Resumen de todas las hipotesis

Cadacifraque aparece en este documento corresponde a una de las siguientes hipotesis o se deriva
matematicamente de ellas. He evitado deliberadamente establecer en ningin momento un valor que

no fuera comprensible y, en caso de duda, he optado porla variante mas prudente.

Supuesto Valor Caracteristica
Ventas anuales 250 000 unidades | Definicion de modelos
Combinaciones de articuloy color (= nimero de 1200 Definicidon de modelos

combinaciones posibles)
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Supuesto

Identificacion fisica actual

Identificacion fisica con ficha de producto
Ahorro estimado (escenario realista)

Pedidos enlinea

Tasa de devoluciones enlinea
Coste total por devolucion

Reduccion estimada de las devoluciones

Tasade escaneo de cédigos QR

Tasa de participacidén en el cuestionario

Conversidn de ventas cruzadas por escaneo

Valordel carrito de lacompray margen de

contribucion

Valor comparativo por cliente potencial (CPL)

Costes de la plataforma durante laimplantacidn

(tarifaLarge)

Gastos totales de implantacidn en el primer afo

Gastos corrientes a partir del segundo afio

Valor

0,500 € porpieza

0,200 € porpieza
0,300 € porpieza

100 000 alafio

42%
11,00€

1,0 punto

porcentual

12%

25% delos

escaneos
3%

65€y45%

6,00€

aprox. 18 500 € al

ano

Entre 25000y 40
000€

Entre 18 000y 25
000€

Caracteristica

condiciones habituales en el
sector

calculo de modelo
diferencia entre ambos valores

corresponde al 40 % de la cuota
D2C

habitual en el sector
tipico del sector

estimacion deliberadamente

conservadora

valormedio conuna propuesta de

valorclara

valor empirico con ofertade

ventajas
estimacion conservadora

supuestos delmodelo

Rango enelsectordelamoda: de
4a12€

Precio de catédlogo de agosto de
2026

Estimaciondelrango

Estimaciondelrango

Todoslos valores tienen caracterilustrativo y no sustituyen a un calculo especifico para cada empresa.

El calculo estéd estructurado de tal forma que pueda sustituir las hipotesis por sus propios valores

reales. Las indicaciones sobre el alcance permitido de lareduccion de etiquetas no constituyen aseso-

ramiento juridico y deben analizarse en cada caso concreto.

Ennuestra pagina dedicada al «pasaporte del producto» para textiles encontrarala hoja de calculo de

Excel correspondiente a este documento, en la que podra sustituir cada valor por el suyo propio.
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Acercadel autor

Giinter Reichelt, fundadory estratega de Transpareo desde hace 19 afos, presidente del Consejo de
Administracidn, ingeniero textily empresario polifacético apasionado desde hace mas de 50 afos.
Zug, Suiza.

Sitiene alguna sugerencia de modificacidn, aportacién o comentario adicional sobre alguna de las
partidas de célculo, le agradeceria que me lo comunicara. Considero que estos temas son de gran

importanciay estaré encantado de dedicarles tiempo.

Acercade Transpareo

La empresa suiza Transpareo AG, con sede en el Tech Cluster Zug, ofrece un portal de autoservicio para
la creacidn, gestiony publicacidén de pasaportes digitales de productos, dirigido aempresas de todos
los sectoresy tamafos, en 40 idiomas. La interfaz de usuario Transpareo Time Machine es de codigo

abierto.

Elportal ya cumple plenamente los requisitos del Reglamento de la UE sobre disefio ecoldgico en
materia de pasaportes digitales de productos, asicomo las normas armonizadas citadas enla Decisién
de Ejecucidn (UE) 2026/1736, de 15 dejulio de 2026. Ya es posible introducir datos y utilizar los pasa-

portes digitales de los productos.

e Contacto paralos medios de comunicacién: Giinter Reichelt, presidente del Consejo de Adminis-

tracion de Transpareo AG, presse@mail.transpareo.com
e Sede: Tech ClusterZug, 6300 Zug, Suiza

e Portal DPP: transpareo.com

Transpareo®y Transpareo Time Machine® son marcas registradas de Transpareo AG. Copyright 2026
Transpareo AG.

Copyright 2026 Transpareo AG, Zug, Suiza - transpareo.com
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