
 

 

Universitat Autònoma de Barcelona 

 

Facultat de Ciències de la Comunicació 

 Treball de Fi de Grau 
Títol 

Autoria 

Professorat tutor 

Merche Lecha 

Grau 
Comunicació Audiovisual   

Periodisme  x 

Publicitat i Relacions Públiques   

Tipus de TFG 
Projecte  x 

Recerca   

Data 
 

1 de juny de 2022 x  

29 de juliol de 2022   

 
Pla d’empresa 627.STUDIO 

 
 

Irene Marsal Blasco 



 

 

Universitat Autònoma de Barcelona 

 

Facultat de Ciències de la Comunicació 

 Full resum del TFG 
Títol del Treball Fi de Grau: 

Català: Pla d’empresa 627.STUDIO 

Castellà: Plan de empresa 627.STUDIO 

Anglès: 627.STUDIO business plan  

Autoria: Irene Marsal Blasco 

Professorat tutor: Merche Lecha  

Curs: 2021/22 Grau: 
Comunicació Audiovisual   

Periodisme x 

Publicitat i Relacions Públiques   

Paraules clau (mínim 3) 

Català: Emprenedoria, sostenibilitat, slow fashion 

Castellà: Emprendedor, sostenibilidad, slow fashion 

Anglès: Entrepreneurship, sustainability, slow fashion 

Resum del Treball Fi de Grau (extensió màxima 100 paraules) 

Català: 
El TFG tracta d'un projecte d'emprenedoria a la marca de moda sostenible 
627.STUDIO, centrat en el model i tendència slow fashion. La indústria de la moda 
és el principal motiu de contaminació a escala mundial. Per aquesta raó, és 
essencial la creació de marques que tinguin com a objectiu el respecte del medi 
ambient i la seva protecció. Peces, teles i valors conscients són el que fan de 
627.STUDIO una marca amb caràcter i personalitat. 

Castellà: 
El TFG trata de un proyecto de emprendimiento a la marca de moda sostenible 
627.STUDIO, centrado en el modelo y tendencia slow fashion. La industria de la 
moda es el principal motivo de contaminación a escala mundial. Por esta razón, es 
esencial la creación de marcas que tengan como objetivo el respecto del medio 
ambiente y su protección. Prendas, telas y valores conscientes son los que hacen 
de 627.STUDIO una marca con carácter y personalidad. 

Anglès: 
The project is an entrepreneurship project for the sustainable fashion brand 
627.STUDIO, focused on the slow fashion model. The fashion industry is the main 
cause of pollution worldwide. For this reason, it is essential to create brands that 
aim to respect and protect the environment. Garments, fabrics and conscious 
values are what make 627.STUDIO a brand with character and personality. 



PLAN DE EMPRESA  



 
 

Índice 

1. Resumen ejecutivo y descripción general de la empresa…………………. 2  
2. El plan de marketing……………………………………………………………… 3 

2.1 Análisis del mercado objetivo…………………………………………………. 3 
2.1.1 Demanda……………………………………………………………….. 3 

2.1.2 Oferta…………………………………………………………...……….12 

2.1.3 Proveedores…………………………………………………………….25 

2.1.4 Otros componentes del mercado…………………………………….35 

o Estacionalidad…………………………………………………….. 35 

o Intervenciones administrativas……………………………….…. 36 

o Acceso al mercado……………………………………………….. 37 

o DAFO………………………………………………………………. 38 

2.2 Definición del público objetivo………………………………………………... 38 

2.3 Definición de los objetivos comerciales…………………………………...….41 

2.4 Políticas de marketing o marketing mix…………………………………...….43 

2.4.1 Definición del producto……………...……………………………...….43 

2.4.2  Fijación de la política de precio…………...…………………………..48 

2.4.3    Estrategia de distribución…………...……………………………..….49 

2.4.4. Plano de comunicación…………...…....…………………...……..….50 

3. Pla de producción o plan de operaciones…………….………….……….......73 
3.1 Ciclo productivo…………….…………………...…………………………...….73 

3.2 Ciclo de comunicación…………….…………………...…………………...…..76 

3.3 Cantidad y costes de los factores de producción……….………………..….77 

3.4 Política laboral y salarial…………….….……………...…………………….....81 

4. Organigrama…………….……………...…………...…………………………...….85 
5. Pla financiero…………….……………...…………..……………………………….86 

5.1 Presupuesto de capital……….……………...…………..………………………86 
5.2 Presupuesto de explotación (presupuesto del primer ejercicio) ………..…..87 

6. Estructura jurídico-económica………..…………………………………………..88 

7. Bibliografía………..…………………………………………………………………..90 

 



 
 

2 

2. Resumen ejecutivo i descripción general de la empresa 

627.STUDIO es una marca innovadora y sostenible que sigue el modelo On Demand 

para crear una industria de la moda mejor. Uno de los objetivos principales es 

confeccionar prendas con personalidad para que las clientas puedan sentirse parte 

de un cambio hacia una vida más sostenible y hacia un modelo económico circular. 

Formado por Laia Martínez, Anna Migó y yo misma, Irene Marsal, 627.STUDIO 

plantea un formato de producción inusual pero cada vez más popular. La clienta es la 

que da el primer paso comprando la prenda, y posteriormente, las diseñadoras con 

ese dinero consiguen las telas y confeccionan la prenda. Esto hace que la pieza se 

autofinancie a ella misma y que no sobre tela sin utilizar. Es de vital importancia para 

nosotras ejercer el mínimo impacto en el planeta, y es por eso por lo que las prendas 

son Hand Made e intentan acercarse a la práctica zero waste. 

La marca se distribuye a través de un e-commerce y redes sociales. La comunicación 

digital es otro de los pilares de 627.STUDIO, queriendo dejar huella inspirando a otras 

comunidades en plataformas como Instagram. Por ello, contamos con una estrategia 

comunicativa definida que busca contactar con personas con los mismos valores que 

nosotras. 

627.STUDIO es una nueva forma de comprender y producir moda que busca formar 

parte de un cambio a través del emprendimiento e innovación productiva. Queremos 

crear una comunidad donde la ética y los valores de aquello que consumimos también 

sean importantes. Buscamos ser el cambio a través de aquello que nos apasiona: la 

moda. 
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3. Plan de Marketing 
 

3.1 Análisis del Mercado Objetivo 
 
3.1.1Demanda 

 
La industria textil es uno de los motores económicos más potentes que existen 

actualmente. Esta ha implementado en la sociedad unos hábitos de consumo 

determinados que llegan a ser insostenibles medioambientalmente. Es por ello, que 

el término Slow Fashion, está siendo cada vez más utilizado por las marcas, medios 

e incluso, instituciones políticas. El término, hace referencia a aquellas marcas y 

empresas que buscan la calidad y durabilidad de sus prendas, así como tiempos de 

producción más lentos, y por ende, reposición menos regular de las prendas. Kate 

Fletcher, del Centro para la Moda Sostenible fué quién creó el concepto de Slow 

Fashion, comparándolo con la relación entre comida rápida y comida lenta, después 

de la tragedia sucedida en una fábrica textil de Bangladesh en 2013, donde más de 

1.100 personas murieron a causa de un derrumbamiento por falta de seguridad del 

edificio.  

 

Como se ha nombrado 

anteriormente, la situación 
medioambiental de la indústria 

textil es insostenible, tal y como 

lo remarca el estudio del 

Parlamento Europeo sobre el 

impacto de la producción textil y 

residuos en el medioambiente. 

Según EPRS, se necesitan 2700 

litros de agua para fabricar una 

sola camiseta, cantidad que es 

suficiente para el consumo de una persona durante  

*Fuente: Textiles europeos en la economía circular 
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dos años y medio de agua potable. De la misma manera, el 20% de la contaminación 

mundial de agua potable se debe a los tintes y productos de acabado que desecha la 

producción téxtil.  

Según la Agencia Europea de Medioambiente, en 2017, las compras de textiles de la 

UE generaron 654Kg de emisiones de CO2 por persona. Además, la industria de la 

moda es responsable del 15% de las emisiones mundiales de carbono.  

 

Estos datos han hecho que la Comisión Europea adoptara en 2020 un nuevo Plan 

para la Acción para la Economía Circular 

con el objetivo de avanzar hacia una 

economía neutra en carbono, sostenible y 

circular para el año 2050. El plan 

recomienda la utilización de materiales 

limpios, así como de fibras sostenibles. 

Además, busca garantizar la comunicación 

de la sostenibilidad entre productores y 

consumidores, con una etiqueta ECO que 

muestre las características 

medioambientales del producto.  

 

Volviendo al término SlowFashion, cada vez  

más marcas se están adhiriendo al movimiento,   *Fuente: European 

Environment Agency 

así como un incremento de  usuarios concienciados sobre la situación. Según afirma 

el Instituto de investigación Mintel1, en 2018 un tercio de los consumidores compraron 

una vez al mes, frente al 37% del 2016. Además, la mitad de los consumidores afirman 

que prefieren comprar ropa de compañías que intentan reducir su impacto ambiental, 

una cifra que aumenta entre los menores de 24 años.  

 

 
1 Mintel: La agencia de inteligencia de mercado líder en el mundo | Mintel.com. (2020). Mintel. 
https://es.mintel.com  
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Gracias a esto, podemos observar que hay una clara necesidad de marcas textiles 

que se adecuen a las necesidades medioambientales actuales, así como a las 

características de los consumidores cada vez más concienciados por los impactos 

sostenibles en el planeta.  

 
-Delimitación geográfica:  
 
627.STUDIO se establecerá, principalmente, en Barcelona (Catalunya) pudiéndose 

expandir, sobre todo en los meses de verano, por localidades de la Costa Brava al 

incluir esta zona dentro de su concepto como marca.  

 

Barcelona tiene 1,63 millones de habitantes según IDESCAT y es la capital de la 

provincia de Barcelona, donde residen 5,63 millones de personas. En 2022, se 

registran 2.083.998 mujeres entre 16 a 44 años en la provincia de Barcelona, sector 

al que se dirige 627.STUDIO.  

 

Por otro lado, también cabe destacar la realidad financiera de la ciudad. Tal y como 

nombra el Instituto Nacional de Estadística (INE) la ciudad representa realidades 

económicas diversas entre barrios. En el distrito censal más rico, Les Corts, el salario 

bruto mensual es de 2.500 euros al mes, mientras que en el más pobre, Sant Pere 

Ermengol, es de 520 euros al mes. La marca 627.STUDIO se dirige a un público de 

clase media alta, tal y como se mostrará posteriormente, y por tanto, su distribución 

en Barcelona es adecuada al mostrar diferentes realidades económicas donde la 

clase media está bien representada en barrios como Gracia (16.511 euros anuales 

de media), Sants (13.078 euros) o l’Eixample (17.280 euros).  
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En cuanto a la Costa Brava, esta es una zona con grandes cantidades de visitantes 

anuales y con un concepto 

muy similar al de la marca 

627. STUDIO. Según 

Statista, los meses de 

junio, julio, agosto y 

septiembre son los más 

afluentes con 10.280 

visitantes nacionales en el 

primero, 8.690 en el 

segundo, 12.700 en el 

tercero y 10.020 en el 

último.  
*Fuente: Statista  

 

-Consumidores 
● Finales 

Los consumidores finales de 627.STUDIO son jóvenes de entre 16 a 30 años, un 

público definido por las características de la generación “Millenial” y “Z” y por tanto, 

por sus nuevos hábitos de consumo de la industria de la moda.  

 

Según el estudio “ “España, “Millennials” compras y dinero” desarrollado por 

Clearpay, la compañía líder en el segmento “Buy Now, Pay Later” en colaboración 

con YouGov, el grupo internacional de investigación y análisis del comportamiento del 

consumidor, 4 de cada 10 jóvenes ya apuestan por la moda sostenible. Así mismo, 

un 42% de los encuestados aseguran que prefieren gastar algo más de dinero por 

una prenda con una larga durabilidad, que no por una más barata pero de menos 

calidad.  

 

La nueva generación, o “generación de las redes” está en constante contacto con 

tendencias al recibir estímulos online en todas las redes sociales. El estudio afirma 
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que el 49% de los encuestados da prioridad a su gasto en ropa que no en otras 

actividades, como el ocio o el deporte.  

 

Es por tanto claro que la franja a la que se dirige 627.STUDIO encaja perfectamente 

con su producto y ética, priorizando la sostenibilidad y “Slow Fashion” por delante de 

la rapidez del consumo, un hábito que cada vez más jóvenes priorizan en el momento 

de decidir comprar un producto.  

 

Así mismo, la franja de edad comprendida de los 20 a los 30 años utiliza de manera 

recurrente las redes sociales. Un 88% de los jóvenes utilizan la plataforma Instagram 

en su día a día.  

 

En cuanto a los estímulos de compra en redes, el Estudio de Redes Sociales en 

España 2021, elaborado por IAB Spain y Elogia, patrocinado por PredActive,  asegura 

que un 76% de los usuarios se informan en redes antes de realizar una compra, dato 

que afianza más la idea de la necesidad de marketing en plataformas como Instagram, 

tal y como se nombrará posteriormente.  

 

Cabe destacar, también, la importancia de 

los influencers para la franja de edad 

comprendida y la influencia de venta que 

pueden llegar a tener sobre los usuarios en 

la red. 7 de cada 10 usuarios de edades 

comprendidas entre los 16 a los 24 años 

siguen a influencers, especialmente en las 

plataformas de Youtube e Instagram, 

además de otras como Tik Tok y Twitch. 
         *Fuente: IAB Spain 

 

Finalmente, si nos centramos en hábitos de consumo, 9 de cada 10 consumidores de 

la Generación Z considera que las marcas no solo deben ser responsables 

sosteniblemente si no que también lo han de ser socialmente, tal y como afirma el 
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informe de la consultora McKinsey & Company en colaboración con el portal Business 

of Fashion. Según el estudio Young vs Seniors, el “smartphone” es el principal canal 

para la compra de ropa de la generación “millenial”. El 71% de los menores de 30 

años utilizan su móvil para realizar las compras, mientras que los mayores de 65 el 

porcentaje es reducido a 44%.  

Además, si nos centramos en el consumo vía tienda física o online, la generación 

comprendida entre los 16 a los 30 ocupa un 52% de las compras online, según los 

datos del especialista de compra inteligente Gelt. 

 

Es por tanto que los consumidores a los que se dirige 627.STUDIO sus hábitos de 

consumo se centran en el comercio online influenciado por las redes sociales y cada 

vez más concienciados sobre la cuestión medioambiental.  

 

● Intermedios 
 
Debido a la pandemia del Covid-19, los hábitos de consumo de la población han 

cambiado y con ello lo han hecho los canales donde se distribuyen y venden los 

productos de moda.  

 

Según datos de Kantar, ha habido un gran protagonismo en dos modelos de 

distribución: comercio multimarca y los ecommerce. Debido a las restricciones de 

movilidad los ciudadanos se han decantado por la compra en tiendas multimarca más 

cercanas y locales, representando un 21,4% de la cuota de mercado, 1,6 puntos más 

que el año anterior.  

Un dato realmente interesante es la importancia de las marcas tanto ecommerce 

como multimarca low-cost, las cuales han disminuido su cuota de mercado un 0,6%, 

quedándose solo en un 5%.  
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Los ecommerce han crecido también 

exponencialmente, avanzando hasta 

un 18,3% de cuota. En este sector, 

Amazon se posiciona como el sexto 

distribuidor de moda y Zalando ha 

conseguido adentrarse dentro de los 

10 mejores operadores del sector, 

según el informe.  

 

 

Por otro lado, según el informe de Caixabank Research, el porcentaje de 

consumidores que destinan el 50% de sus gastos en ecommerce pasaron de un 

10,2% en mayo de 2019, a un 19% justo un año después, mostrando claramente el 

creciente uso del comercio online gracias a la pandemia.  

Relacionado con esto, las ecommerce multimarcas también han experimentado un 

crecimiento a nivel de usuarios. Según el estudio Veepee-IESE sobre el futuro de los 

ecommerce en España, un 79% de los consumidores online valora las ecommerce 

multimarca por delante de otra clase de tiendas, como las físicas o online específicas. 

Además, valoran encarecidamente la variedad de productos (58%) y la facilidad de 

compra (48%).  

 

Debido a estos nuevos hábitos de consumo, cada vez han ido surgiendo más 

ecommerce multimarca, además del crecimiento de las grandes plataformas de venta, 

como Amazon. Relacionado con esto, eBouclé es una pequeña ecommerce 

multimarca que busca ofrecer un espacio a las marcas sostenibles y slow fashion para 

fomentar la distribución online no solo de marcas low-Cost, una tendencia cada vez 

menos buscada tal y como se ha visto anteriormente, si no por diseñadores que 

intentan ofrecer a los consumidores prendas de calidad y conscientes con la situación 

medioambiental.  

 

Es por tanto claro que los consumidores potencian cada vez más la compra online en 

portales multimarca sobre todo después del impacto de la pandemia. Es por ello que 

*Fuente: Caixa Bank 

Research 
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los consumidores intermedios de 627.STUDIO serían ecommerce multimarca 

especializados en la distribución de productos sostenibles relacionados con los 

objetivos y valores de la marca, como es el caso de eboulé.  

 

 -Redes Sociales 
 
Para poder analizar la demanda correctamente no podemos olvidar las Redes 

Sociales y el uso tan esencial que tienen actualmente para las marcas y negocios.  

Según Hootsuite, el 51% de los usuarios de instagram son mujeres y el 81% de las 

personas utilizan la aplicación para buscar productos y servicios. Así mismo, 130 

millones de usuarios hacen clic en publicaciones de venta mensualmente y un 50% 

han visitado un sitio web para hacer una compra tras haber visto un producto o 

servicio en la plataforma. Finalmente, el 55% de los usuarios consumidores de moda 

han realizado una compra tras haber visto la publicación de un creador/influencer en 

Instagram sobre un producto.  

 

Si hablamos de publicidad, el potencial del alcance de la plataforma es de 1.16 mil 

millones de usuarios, un porcentaje que representa un 7,1% de aumento trimestral 

desde el año 2020.  

 

Estos datos no pasan desapercibidos por las empresas y marcas, quiénes 

aprovechan este alcance para poder llegar a más consumidores. Business Insider 

Intelligence prevé que para 2022 las marcas gasten hasta 15.000 millones de dólares 

en marketing de influencers. Esto se debe, según Melanie Cohn, directora de 

engagement de Dunkin Brands a la capacidad de engagement de los influencers con 

sus seguidores.  

 

Según una encuesta realizada por Influencemarketinghub, el 92% de los participantes 

afirmaban la efectividad del Marketing de influencers. Relacionado con ello, el 60% 

de estos aseguraban tener un presupuesto independiente destinado a este tipo de 

marketing, un porcentaje más elevado comparado al 57% del 2017.  
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Es por tanto claro que hay una capacidad potencial de captar seguidores y aumentar 

las ventas utilizando redes sociales como Instagram que promuevan el crecimiento 

de la marca. Es por este motivo por el que 627.STUDIO se centrará, principalmente, 

en la plataforma de Instagram debido a sus altos porcentajes de efectividad 

comunicativa y la facilidad de captar usuarios, y por ende, posibles compradores de 

la marca.  
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3.1.2 Oferta 
○ Referente 

 
*Fuente: propia 

Fundación y equipo 
Laagam es una marca ecommerce de moda fundada en 2016 por la influencer Inés 

Arroyo con otros dos colaboradores: su hermano Diego Arroyo y su pareja Cristian 

Badia. La influencer, que cuenta con 317 mil seguidores en Instagram,  es la imagen 

visible de la marca y se encarga de la parte creativa, diseño y comunicación. Su 

hermano, es el encargado de la dirección de márketing y CEO de la empresa, 

mientras que Cristian Badia es el director de operaciones.  

 

El equipo está formado por 9 personas encargadas de llevar a cabo las distintas 

funciones de la empresa: diseño, estilismo, arte, negocio… 

 

Además del ecommerce, Laagam cuenta con un podcast llamado Ruido Razz, donde 

entrevistan a mujeres emprendedoras y tiene de media más de 50.000 oyentes. 

Durante el confinamiento se posicionó como el podcast más escuchado de España. 

 

Misión, Visión y Valores 
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Laagam es una marca firmemente feminista con valores claros: plastic positive, 

carbono neutral, moda circular, impuestos en España y productos veganos. Gracias 

a su modelo “On demand” basado en las tiradas cortas de productos con poco stock, 

la marca ha podido reducir sus emisiones de carbono y plástico, además de contribuir 

a la economía española produciendo aquí un 80% de sus productos. Tal y como 

cuenta la creadora en el podcast Marketing 4ecommerce2, poder producir en España 

hace que los gastos de transporte, así como de contaminación se reduzcan 

considerablemente, además de fomentar y valorar los talleres y la industria textil 

nacional.  

Estos valores basados en el  “Slow fashion” y en la moda circular, previamente 

explicadas, hacen que el público de la marca esté muy concienciado con el 

medioambiente y sea muy fiel, no solo a sus productos, si no que también a su 

lifestyle.  

 

“Inspirar a las mujeres a comerse el mundo” es la misión de Laagam. Con esta 

fomentan el espíritu feminista de la marca, siendo un gran pilar en los valores de esta. 

El podcast Ruido Razz, anteriormente mencionado, busca ensalzar la figura de la 

mujer emprendedora basándose en la experiencia propia3 de Inés Arroyo.  

 

Como visión la marca busca ofrecer a sus clientas lujo asequible y sostenible. Este 

último año, consiguieron alcanzar los objetivos marcados llegando a un 40% de 

ventas fuera de España y pudiendo entrar en la plataforma global multimarca Zalando. 

“Buy better, wear more” es uno de sus lemas y busca enseñar a sus clientas a comprar 

de una forma más ética y responsable.  

 

 
2Bastón, R. (2020, 23 noviembre). Marcas con valores: el eCommerce más allá del producto, con 
Inés Arroyo (Laagam). Marketing 4 Ecommerce - Tu revista de marketing online para e-commerce. 
https://marketing4ecommerce.net/marcas-con-valores-el-ecommerce-mas-alla-del-producto-con-ines-
arroyo-laagam/  
3 Usa, F. (2021, 12 mayo). Lista ’30 Under 30: Europe 2020′: estos son los jóvenes españoles más 
prodigiosos de Europa. Forbes España. https://forbes.es/listas/67219/estos-son-los-espanoles-en-la-
lista-forbes-30-under-30-europe-2020/  
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Laagam es por tanto una marca de moda sostenible basada en valores firmes y 

transparentes, los cuales busca transmitir a sus clientes estableciendo, así, una 

relación fiel y duradera.  

 

Producto y distribución 
 
Laagam vende, produce y diseña todas sus prendas, zapatos y accesorios creando 

una identidad de marca muy establecida en el mercado. La marca no puede 

entenderse sin sus valores, los cuales están representados en su forma de producción 

y distribución.  
 

Así mismo, empezaron trabajando con el modelo “Guide Store”, basado en no tener 

stock y en tener tiendas híbridas entre físico y digital. En aquel momento, contaban 

con dos tiendas físicas: una en Barcelona que abría de jueves a sábado, y otra en 

Madrid que abría hasta el domingo. En estas, no se podía adquirir una prenda 

directamente, si no que se le tomaban las medidas a las clientas y el producto se le 

enviaba en 48h. En 2020, decidieron apostar por otro modelo: “Dark stores” o 

almacenes urbanos, los cuales sirven para facilitar la recogida y devoluciones online.  

 

El funcionamiento de producción y venta consiste en que los clientes escogen un 

producto y no es hasta la finalización de la campaña cuando empieza la producción 

de las prendas compradas. Esto provoca que solo se produzca aquello que se 

necesita. El lanzamiento de productos es cada jueves a través de su página web y los 

usuarios solo tienen una semana para poder comprarlos.  

 

El 80% de las prendas son producidas en España, específicamente en Catalunya, 

mientras que la parte restante viene de Portugal. Su próximo objetivo4 es que los 

talleres con los que trabajan sean los que envíen los productos a las clientas para 

mejorar la agilidad y portafolio.  

 
4Rojo, A. (2021, 16 noviembre). Inés Arroyo, fundadora de Laagam: «No sabíamos si nos íbamos a 
estrellar, pero al menos se nos recordaría por intentar hacer algo distinto» | Trabajo. S Moda EL 
PAÍS. https://smoda.elpais.com/trabajo/ines-arroyo-fundadora-de-laagam-no-sabiamos-si-nos-
ibamos-a-estrellar-pero-al-menos-se-nos-recordaria-por-intentar-hacer-algo-distinto/  
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Financiación 
A nivel de financiación,  la inversión inicial5 de Laagam fue de 40.000 euros, y 

posteriormente recibió una inyección de recursos de 60.000 euros por parte de Enisa. 

En 2020, gracias a un Crowfunding en Starupxplore, captaron 372.000 euros en solo 

48h, donde participaron más de cien inversores. Esta no fue la primera vez que 

utilizaron un Crowfunding, en 2018 ya lo utilizaron a través de la pataforma Kickstarter, 

muy popular en Estados Unidos y que empieza ahora a implementarse en Europa, 

con el que lanzaron un bolso multiposiciones hecho con piel vegana adaptado para 

los “millenials”.  

 

En cuanto a otras formas de financiación, para seguir fomentando su  formato 

ecommerce, la marca ha empezado a vender por streaming, así como en Whatsapp, 

que ya representa el 20% de su facturación. En 2021, estrenaron su primer Live 

Streamign Commerce, donde presentaron las novedades de la colección, los cuales 

podían ser compradas por los espectadores. Este formato surgió en China y es una 

combinación entre la clásica teletienda y un evento en vivo.  

 

Comunicación 
En cuanto a la comunicación, el branding es el pilar de su éxito en redes. Invierten en 

remarketing y marketing de influencers, así como en su podcast Ruido Razz 

(anteriormente mencionado) y en su canal de Youtube e Instagram, donde ya cuentan 

con 171 mil seguidores. Por otro lado, acaban de entrar en Tik Tok, y tal y como dice 

Inés Arroyo en el podcast de Marketing 4ecommerce “seguimos buscando la manera 

de enfocar Tik Tok ya que tiene una visión demasiado infantil para Laagam”.  

 

En cuanto al branding, Laagam proviene de “Lagom” que significa “ni mucho, ni poco, 

sino lo esencial”. Decidieron añadirle tres “a” representando a los tres fundadores. Por 

otro lado, la presencia de la creadora Inés Arroyo como influencer con más de 300.000 

 
5 Vallejo, M. D. L. M. O. (2021, 4 mayo). INÉS ARROYO & LAAGAM. PARTE 2. Enrique Ortega 
Burgos. https://enriqueortegaburgos.com/ines-arroyo-laagam-parte-2/  
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seguidores en Instagram ha hecho que la marca cuente con una gran presencial en 

redes. En su entrevista con Forbes la emprendedora contaba que Laagam no era la 

típica marca de una influencer, sino que está totalmente separada de su figura y nunca 

ha querido mezclar su posición en redes con la marca.  

 

Como se ha nombrado anteriormente, Laagam cuenta con grupos de WhatsApp, una 

práctica poco frecuente pero que hace partícipe a las clientas en el proceso creativo 

de las prendas. En estos grupos, comparten encuestas y fotos de las distintas 

versiones de los productos, cosa que involucra al cliente y hace que se comprometa 

mucho más con la prenda final. Los participantes de los grupos tienen acceso a 

descuentos y a ventas privadas.  

Instagram6, por otro lado, también es una parte esencial de la marca. Es allí   donde 

publican todas las novedades de sus productos y drops, manteniéndose muy activos 

en la plataforma. 

Así mismo, publican en sus stories contenido inspiracional y de branding para que sus 

seguidores puedan hacerles captura y ponerlo como fondo de pantalla de sus propios 

móviles, beneficiándose de publicidad 

de imagen gratuita. Finalmente, utilizan 

la plataforma para ensalzar la relación 

con el cliente gracias a las preguntas y 

respuestas que lanzan por stories e 

incluso proponen combinaciones de las 

prendas por Instagram para aportar 

ideas a sus clientas.   
         *Fuente: stories Laagam 
 

Para finalizar, el Podcast aporta una comunidad fuerte y comprometida con los 

valores de Laagam. En Ruido Razz entrevistan a mujeres emprendedoras que van 

 
6 D. (2020, 16 junio). Marketing de contenidos y relación con los clientes: Laagam (I). Atram 
Comunicación. http://www.atramcomunicacion.com/marketing-de-contenidos-y-relacion-con-los-
clientes-laagam/  
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desde cantantes hasta directoras creativas. El podcast se puede disfrutar en varias 

plataformas tanto en audio como en vídeo.  

 

o Competidores directos 
■ Le-Bobú 

 
          *Fuente: Propia 

 
Entrevista a Alexandra Cherta 
 
Fundación y equipo  
Le Bobú es una marca fundada en 2020 por la tarragonina Alexandra Cherta en una 

etapa plena de inestabilidad por la crisis del Covid-19. Ella es graduada en ADE y 

siente un gran interés por las Start Ups y el emprendimiento. Actualmente, cuenta con 

una socia que es la encargada de la gestión de la página web y el márketing online. 

Alex, en cambio, se encarga del diseño, comunicación y es la CEO de Le Bobú.  
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Misión, Visión y valores  
Le Bobú es una marca de moda sostenible que cuenta con tres valores básicos: 

sostenibilidad, versatilidad y transparencia. Su misión es poder crear prendas con 

personalidad y ética que sean accesibles a todos los públicos.  

 

De la misma manera, buscan crear una relación muy cercana con el cliente y hacerlo 

partícipe a través de sus opiniones y sugerencias. Por este motivo, la creadora hace 

videollamadas con algunas de sus clientas para hablar sobre qué les ha parecido el 

producto y si era lo que esperaban. Todo esto hace que la clienta de Le Bobú se 

fidelice y busque comprar en la marca, no solo por sus diseños, si no también por sus 

valores y personalidad.  

 

Como se explicará posteriormente, todo el proceso productivo y de confección 

también sigue los valores de la marca, aunque tal y como la fundadora explica: 

“Simplemente por tener una empresa ya dejamos de ser sostenibles, así que 

debemos hacer todo lo posible para cabar siéndolo”. En Le Bobú el protagonismo del 

Handmade es evidente. En un equipo solo formado por dos personas y con un modelo 

y financiación creado por ellas, todas y cada una de las fases está hecha por ellas 

mismas.  

 

Como objetivo principal tienen la internacionalización de la marca ya que, tal y como 

comenta Alex en la entrevista realizada (Ver anexo), considera que en España no se 

invierte ni se tiene tan normalizado comprar en Start Ups sostenibles.  

 

Producción y distribución 
Como se ha nombrado anteriormente, todo en Le Bobú es Handmade. Cuentan con 

dos modelos de producción y distribución: uno con stock, dirigido al público 

mainstream y fabricado en talleres, y otro sin stock creado por la propia fundadora, es 

decir, “On demand”. Esto hace que puedan expandirse y conseguir nuevas clientas, 

gracias a poder ofrecer más productos y también fidelizar al crear diseños con 

medidas solo para ellas. Además, también les ayuda a reducir gastos de producción, 
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ya que tal y como dice Alex “En una marca de moda pequeña hay que intentar reducir 

al máximo todo gasto posible”.  

 

Cuentan con un taller en Reus, donde fabrican las prendas con stock y próximamente 

abrirán otro en la población de San Quirze. Para Alex esto es de gran importancia, ya 

que supone para la marca ser mucho más sostenibles y valorar e invertir en los 

talleres españoles. “Aunque siempre hablemos de la insostenibilidad de los talleres 

de fuera, yo he visto varios nacionales que las condiciones de los trabajadores, 

calidad productiva y materiales dejan de cumplir con todos los objetivos sostenibles. 

No sirve solo ser nacional, debe alcanzar aquello que buscamos y va con nuestra 

marca”, explica Alex.  

 

El modelo “On demand”, en cambio, lo fabrica ella desde su casa ya que no necesita 

crear tanto volúmen de prendas. En cuanto a los envíos, los hace todos desde su 

casa, ya que no cuentan con almacén propio, aunque es otro de los objetivos a 

alcanzar.  

 

Su target principal es de chicas entre 24 a 34 años de origen Español. “Me ha 

sorprendido mucho que los lugares donde más éxito estamos teniendo son grandes 

ciudades como Madrid o Sevilla. Barcelona, en cambio, no es uno de nuestros lugares 

más potenciales cuando creo que Le Bobú encaja perfectamente allí por su 

personalidad” . 

 

Financiación 
Le Bobú empezó con una inversión personal de la propia creadora y han conseguido 

recuperar el dinero de la inversión inicial. Actualmente están empezando a crecer pero 

lo hacen lentamente.  

“Nos hemos planteado hacer un Crowdfunding pero no en España. Este país no tiene 

tradición de Crowdfundings. Investigamos sobre agencias que te ayudaban a llevar 

uno a cabo pero era excesivamente caro. Si lo hacemos, que lo tengo en mente, sería 

fuera de España. Lo malo de hacerlo internacional es que perderíamos eco nacional, 
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cosa que sí que nos aportaría si hiciéramos uno aquí. Todo esto es pura estrategia, 

si lo haces en un sitio conseguirás y perderás cosas que en otro no”. 

 

Comunicación 
Le Bobú cuenta con 1506 seguidores en Instagram. Han utilizado distintas estrategias 

de comunicación y márketing, y han ido adaptándolas a sus recursos y necesidades.  

 

Si hablamos de Ads y publicidad online es un gasto muy alto que la marca aún no 

puede asumir. “Probé durante una temporada con Facebook Ads pero para que fuese 

viable debía invertir 1000€ semanales en publicidad, cosa que no era para nada 

solvente”. Por otro lado, también probaron con influencers y colaboraciones y 

consiguieron algunos seguidores y ventas. “Las influencers nos aportaban alguna que 

otra compra, pero no había nada de engagement, porque eran clientas que 

compraban la prenda por habérsela visto a la influencer, y a nosotros lo que nos 

interesan son clientas fieles que repitan compras” “También, si te paras a pensar que 

influencer hay que encaje con los valores de Le Bobú no se te ocurre ninguna. No 

puede ser que en un Story primero hagan un Haul de She in y luego otro de Le Bobú, 

no es lógico”.  

 

En este ámbito, se han empezado a centrar en celebrities que sí que tengan un estilo 

de vida y seguidores semejantes a los valores de la marca, aunque es algo que aporta 

inestabilidad a las colaboraciones. “Las celebrities funcionan bien, pero lo más 

probable es que no te saquen la prenda que les has enviado. Para nosotras fabricar 

una prenda tiene un precio muy alto y lo que no podemos hacer es regalar 10 y que 

publiquen 2. Las celebrities no viven de las colaboraciones como las influencers, y 

están mucho menos acostumbradas a esta clase de cosas. La siguiente estratégia 

que creo que funcionaría sería crear un producto con un coste muy bajo que nos 

permita regalar muchas unidades y conseguir clientas a un precio bajo”.  

 

El siguiente paso para Le Bobú es colaborar con influencers extranjeras, cosa que 

aportaría a la marca reconocimiento internacional. “Hemos trabajado con influencers 

extranjeras y son mucho más profesionales que las españolas. Te envían incluso un 
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dossier con un informe sobre sus estadísticas y seguidores. España es el país con 

más influencers por cápita, cosa que no favorece a la profesionalidad de estas” 

 

■ Rouri 

 
*Fuente: propia 

 
Entrevista Rocio Berrondo 
 
Fundación y equipo  
Rouri está formado por Rocio Berrando, una estudiante de moda que al mudarse a 

Barcelona empezó a crear pequeños diseños. No fue hasta el 2020 cuando, gracias 

a la pandemia, empezó a focalizarse en la creación de la marca con sus pequeños 

ahorros. También es parte del equipo Valeria, la cual ayuda a Rocío con las tareas de 

costura y confección. Finalmente, la nueva incorporación es Cata, la cual está de 

prácticas y se encarga del sector márketing.  

 
Misión, visión y valores 
La misión de Rouri se dirige a mujeres que busquen un estilo de vida basado en la 

concienciación sostenible, confianza y curiosidad. Estas cualidades buscan incluirlas 
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en cada una de sus piezas y que sus clientas formen parte de esta comunidad Rouri. 

Es por ese motivo por el cuál tanto su página web como su Instagram tienen una 

estética muy marcada.  

 

En cuanto a los valores de Rouri, la sostenibilidad se posiciona como uno de los más 

importantes. Tal y como se mostrará posteriormente, todos los diseños, confecciones 

y materiales son ecológicos, creando una identidad firme y un estilo de vida concreto 

y femenino. En cuanto a este último, la marca se muestra firmemente feminista, 

siendo este uno de sus valores y entrando directamente en su misión y visión como 

empresa del mundo téxtil. “Yo quiero que mi marca sea un espacio seguro para todas 

las mujeres, en donde se sientan únicas, especiales y queridas. Es sumamente 

importante para mí generar equipo de mujeres y apoyarnos entre nosotras”, explica 

Rocio.  

Finalmente, el “zero waste” también es de esencial importancia. No malgastan la tela 

dentro del proceso de confección y los sobrantes los utilizan para las etiquetas de las 

prendas.  

 

Por otro lado, la visión de la marca es clara: “I want to create a safe place for women, 

were they feel loved, unique and amazing while making sure we take care of Mother 

Earth”, relata Rocio Berrondo. Además, buscan ser totalmente transparentes con su 

audiencia y mostrar el trabajo duro y apoyo a las pequeñas empresas.  

 

Como objetivo les gustaría llegar a tener una tienda física y poder llegar a los 100k de 

seguidores en Instagram.  

 

Producto y distribución  
Rouri produce y diseña prendas ecológicas con materiales sostenibles en Barcelona. 

Esto lo hacen de manera “Handmade” en su propia casa y utilizan el modelo ”On 

demand”. Esto hace que no tengan que malgastar tela y que solo utilicen la necesaria 

para cada prenda. Por lo tanto, no cuentan con stock y todo es según la demanda de 

las clientas.  
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Rocio relata: “Luego todas las prendas están hechas por mi y 2 amigas en barcelona 

lo cual genera menos carbono. Normalmente las marcas fabrican en el exterior y eso 

genera contaminación, explotación de personas, entre otros factores. Hay marcas que 

dicen ser sostenibles pero fabrican en China, eso no es sostenible” 

Así mismo, todos los materiales son de origen vegetal y totalmente reciclables. 

Además, buscan que tengan un carácter vintage, para darle personalidad a las 

prendas. 

“Mi target es mujeres entre los 18 y 35 años aproximadamente que disfruten de una 

vida natural, más consciente y que busquen productos que sean artesanales y 

ecológicos”, explica la fundadora sobre el target de Rouri.  

Financiación  

La financiación de Rouri se basa en los ahorros que ha ido obteniendo la propia 

fundadora sin utilizar préstamos ni crowdfundings. “Era Nanny (canguro) de una niña 

y con ese dinero (poco) iba pagando algunos metros de tela y como dije anteriormente 

es todo por pedido entonces una vez recibía el dinero, iba a comprar la tela con ese 

dinero y así pagaba todo”, explica Rocio. Tal y como lo relata, el modelo “On demand'' 

ha hecho que se pudiera auto financiar el proyecto gracias a solo fabricar aquello 

necesario y no tener stock. “En rouri se hace lo que se puede de la mejor manera 

posible dentro de los recursos que tengo yo disponibles”, cuenta la fundadora.  

Comunicación 

Rouri no cuenta con una estrategia de comunicación concreta ni agencia de 

comunicación, sino que van posteando en Instagram diariamente. En la plataforma 

cuentan con 34,7 mil seguidores y es allí donde muestran sus principales diseños.  

En cuanto a estrategias online, no invierten en publicidad ni tienen tampoco una 

estratégia de márketing influencer concreta.  

En cuanto a la organización de eventos, han realizado clases de yoga donde se daban 

regalos de la marca y desayuno siempre con el carácter y la personalidad Rouri. 
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Además, organizaron un Pop Up con prendas exclusivas y regalos en el espacio 

gastronómico Empanar.  

o Competidores indirectos 

■ Susmie’s 

 
*Fuente: propia 

 

■ It’s Lava 

 
*Fuente: propia 
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3.1.3 Proveedores 
 

Existe concentración empresarial dentro de lo proveedores de 627STUDIO. Como se 

observará posteriormente, todos los ámbitos de mercado tratados tienen muchas 

empresas que ofrecen los mismos servicios y precios. Un ejemplo son los 

proveedores de diseño web y alojamiento, donde cada vez hay más empresas que 

ofrecen estos servicios a causa del incremento del uso de las páginas web como 

herramienta corporativa. Es por tanto, que la selección de las empresas tratadas en 

la siguiente parte se ha escogido por cercanía, adaptabilidad y rango de precios. 

 

Actualmente, cada vez aparecen más marcas semejantes a 627.STUDIO que ofrecen 

sus productos online, y hay una tendencia de concentración de mercado clara al 

necesitar proveedores que ofrezcan productos adaptados a las exigencias del nuevo 

modelo de negocio marcado por lo online. 

 

Finalmente, en cuanto a la negociación con los proveedores, esta es complicada al 

tratarse de empresas muy establecidas en el mercado con precios que compiten 

diariamente con otros negocios dentro del mismo sector. Aún así, como se observará, 

la única posibilidad de negociación es con los estudios de fotografía al tratarse con 

particulares que ofrecen sus espacios para poder grabar o realizar una sesión de 

fotos. Además, al no ser 627.STUDIO una empresa con gran capital, no entraría 

dentro de los planes para business, que llegados a un cierto nivel de ingresos sí que 

pueden llegar a ser beneficiosos para las empresas, así como tampoco llegaría a 

condiciones comerciales con los proveedores.  

 

Alojamiento web 

● Interdominios: Esta plataforma ofrece dominios desde 7,95€ al mes y también 

permite trasladarlos en caso de que sea necesario. Además redirige el dominio 

y correo electrónico directamente a la página web y renueva automáticamente 

el dominio.  
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● OVHcloud: Ofrece la creación de un dominio por 10,27€ el primer año. 

Posteriormente su restauración es de 61,70€ anuales. Incluye 10MB de 

espacio en el disco, tráfico mensual de 1GB y 1 cuenta de correo de 5GB. 

● Nominalia: 41,6€ precio anual del dominio. Incluye directamente la activación 

del dominio en WordPress. También están incluidas 3 cuentas de correo con 

2GB con 2 antivirus. 

● CDMon: Plan Junior por 19,05€ el primer año, después 5 € al mes. Incluye 5 

GB de espacio, 100GB de transferencia, 10 cuentas de correo y CMS 

autoinstable.  

 

Diseño página web y SEO 

● Shopify: Plan Basic por 27€ al mes. Incluye tienda online, productos ilimitados 

y 2 cuentas para empleados. Tiene una comisión de un 2,4%+0,25 por cada 

venta. Además incluye la aceptación de pagos presenciales en pop up, 

mercados y ferias. Finalmente también acepta pagos internacionales. Por otro 

lado, también cuentan con el plan “Shopify” que cuesta 79€ al mes y tiene de 

comisión 2,1%+0,25€, además de 5 cuentas para empleados.  

● Wix: Plan Básico 17€ al mes. Incluye 20GB de almacenamiento y 75 dólares 

en cupones de publicidad. También permite la venta en redes sociales. Las 

comisiones son de 1,9%+0,30€ por cada venta. También cuentan con el plan 

Business Ilimitado, que son 26€ al mes. La comisión es la misma que en el 

plan básico pero ofrecen más espacio de almacenamiento, 35GB. También 

permite vender en mercadillos online y que los usuarios hagan hasta 1.000 

reseñas al mes. En los dos planes ofrecen dominio gratuito durante 1 año y 

permiten eliminar anuncios de la plataforma.  
● Wordpress: Plan Premium por 8€ al mes. Permite eliminar los anuncios y 

obtener ingresos publicitarios. También ofrece soporte ilimitado por correo e 

integración en Google Analytics. Por otro lado, también ofrecen el plan 

Business que, además de ofrecer las características del Premium, permite 



 
 

27 

tener herramientas SEO, copias de seguridad automatizadas y acceso a bases 

de datos. Este plan cuesta 25€ al mes. De comisión cobran 3,4%+4,00€.  

Materiales 

● Cámara 
○ Olympus PEN-F: Gran calidad de imagen y diseño elegante. Cuenta 

con conectividad Wi-Fi para poder compartir las imágenes en redes 

sociales. Es compatible con 40 tipos de objetivos. Tiene 

autoestabilización de la imagen en cinco ejes, además, también cuenta 

con autoenfoque con detección de ojos AF. La resolución efectiva de la 

imágen es de 20.3 MP y la velocidad del disparo continuo es de 

categoría 10. Su precio es de 1199€. 

 

○ Iphone 13: Triple Cámara de 12 MP con vídeo 

4K Dobly Vision 1080p. Cuenta con carga rápida 

18W. Tiene hasta 19 horas de reproducción de 

vídeo. Tiene un chip 5G. Al ser un móvil con una 

excelente cámara permite tener las dos 

funcionalidades al mismo tiempo. El precio del 

Iphone 13 es de 909€ y el Iphone 13 pro cuesta 

1159€. 
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○ Fujifilm X-T3: Cámara con sensor APS-

C con 26 MP y pantalla táctil. Su objetivo 

es intercambiable y cuenta con vídeo 4K. 

También se conecta a la WIFI y 

Bluetooth. Su objetivo es de XF18-55mm 

F2.8-4 R LM OIS. El precio es de 1499€.  

 

● Foco 
○ Varytec VR-440: Foco para grabación de contenido en redes sociales. 

Tiene color ajustable y diferentes opciones de montaje para trípodes, 

dispositivos móviles y cámaras. La duración de la batería es de 6 horas 

y el tiempo de carga máximo 4,5h. El precio son 68€.  
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○ Lanespelare Ikea: Capacidad para regular la luz y su intensidad a 

través de las luces LED. La duración aproximada de las luces LED es 

de 25.000 horas. El precio son 28€ 

 

● Ordenador 
○ Macbook Pro 12’ 14’: El mac más potente con chips M1 Pro y M1 Max 

con pantalla Liquid Retina XDR. Cuentan con 10 núcleos  y vídeo 4k. 

Tiene una cámara de 1080p HD y 7 puertos para auniculares, HDMI 

yMegSafe 3. Precio a partir de 2.249€.  

 

○ Huawei Matebook D15: Portátil con Intel Core de 3-10110U con 

8GB+256GB y Intel UHD. Su pantalla es de 15,6 pulgadas y tiene una 

resolución de 1920 x 1080 px. Su capacidad de carga es de 42 W. El 

precio es de 495€ 
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● Licencias programas de edición 
○ Pack Adobe: Plan de todas las aplicaciones de Creative Cloud 48,39€ 

al mes. Incluye Photoshop, Indesing, Illustrator, Premiere, After Effects 

y XD.  

○ Affinity Photo: Editor de imágenes profesional con edición 360 grados, 

unión de panoramas, combinación HDR, edición RAW y capas 

Ilimitadas. No es necesario pagar una suscripción, así que únicamente 

es un pago. Son 54,99€ tanto en Mac como en Windows.  

○ Filmora: Programa de edición de vídeo con capacidad de 100 pistas y 

efectos creativos. Tiene una edición de 4k totalmente integrada. Su plan 

anual es de 44,99€ y el trimestral de 19,99€.  

 

● Estudios de fotografía 
○ Espacio creativo Santa Coloma: Espacio fotográfico con luz natural 

de 200 m a pie de calle. Son 56€ la hora y hay opción de alquiler de 

material fotográfico por 35€h. Las horas mínimas son 2 y cobran 10€ 

por limpieza.  
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○ Estudio Industrial Gràcia: Este es un estudio fotográfico situado en el 

barrio de Gràcia y cuenta con 2 platós y sala de Makeup. El precio son 

54€h y las horas mínimas de reserva son 3. La limpieza está incluida, 

así como el equipo fotográfico. 

  

 

○ Loft diseño: Loft de estilo Neoyorquino en Sant Just Desvern. El precio 

son 50€h con 2 horas mínimas de reserva. Ofrecen la posibilidad de 

alquilar material por 35€. La limpieza está incluida. 

 

 

● Materiales de confección  
○ Organic Cotton Colours: Es una tienda online española con más de 

30 años de experiencia en algodón orgánico de calidad. Además de 
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telas también ofrecen materiales para la confección como cuerdas o 

hilos. También tienen sus propias colecciones de moda. Las telas van 

desde los 12€ el metro hasta los 60€.  

○ Nooteboom Textiles: Grupo de mayoristas que organizan ferias de 

telas desde hace 165 años. El precio empieza en los 12€. Es una 

empresa española que ofrece telas de todo tipo para diferentes prendas. 

Vende a nivel mundial.  

○ Borman: Es una empresa de la industria textil dedicada a la fabricación 

de tejidos y fornituras. Ofrecen cremalleras, botones, cordones, vivos y 

otras piezas esenciales para la fabricación como etiquetas y 

herramientas para la confección. Tienen precios variados y 

competitivos. 

○ Ribes y Casals: Tienda de telas situada en la calle Roger de Llúria, 

Barcelona, que vende telas para todo tipo de funciones desde el año 

1933. Es una de las tiendas más populares y tradicionales de la ciudad 

con precios variados y adaptable a todos los públicos. Cuentan con 

diferentes materiales como lana, algodón, polipiel, lino, etc.  

 

● Distribución online 
○ Correos: Correos tiene una tarifa mínima en la modalidad de paquete 

estándar económico de 12,75€. Esta entrega puede llegar en 48/72h y 

es de envíos nacionales, Andorra y Portugal peninsular. También ofrece 

la posibilidad de reembolso, recogida en domicilio y seguro de los 

productos enviados.  
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En cuanto a las modalidades premium más rápidas, su precio es desde 

14,30€ por entrega y se 

realiza en 24/48h. Además 

también incluye todas las 

características del modelo 

económico comentado 

anteriormente.  

Ambos tipos de envío se 

pueden entregar en 

domicilio, oficinas de correos y Citypaq.  

○ Nacex: Nacex también ofrece servicio de distribución con una tarifa de 

13,16€ si el paquete tiene un peso igual o menor a 5kg. Si lo supera, la 

tarifa sube a 14,46 hasta llegar a los 10kg. La entrega se realiza en 

máximo 24/48h en toda la península incluyendo Portugal. Ofrecen 

también servicio de recogida y de entrega desde la puerta de origen 

hasta la del cliente.                                                           

○ Packlink: Es un servicio de 

envíos que compara entre más de 

10 transportistas comparando los 

precios y servicios sobre una 

entrega concreta. Con este 

buscador, se puede llegar a 

ahorrar un 50% en envíos 

nacionales y un 70% en 

internacionales. Ofrecen dos 

tipos, el urgente y el economy.  

Si eres una empresa, cuentan con 

un servicio para profesionales llamado Packlink Pro. Estos no tienen que 

firmar ningún contrato y se les enviarán tarifas personalizadas además 

de poder integrar el buscador dentro de la página web del ecommerce.   
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● Publicidad  

○ Publicidad en Instagram: Instagram ofrece publicitar una imágen en 

formato post, un vídeo y finalmente stories. El precio es variable según 

los objetivos, segmentación y presupuesto de la empresa. Si se busca 

publicitar una imágen con la segmentación automática de la plataforma 

y con un alcance de entre 9.000 a 24.000 personas en un período de 6 

días el presupuesto total es de 30€.  

 
○ Publicidad Display: Esta publicidad va relacionada con las páginas 

web y Google Ads. Los anuncios aparecen como banners en diferentes 

páginas. Estos son una combinación de imágen y texto aunque también 

pueden incluir vídeo. Existen cuatro modelos de pago de este tipo de 

publicidad: Coste por mil impresiones, que es un pago de una cantidad 

determinada cada vez que el anuncio se vea 1000 veces. También 

existe el coste por clic, que el anunciante paga cada vez que un usuario 

hace click en el anuncio. Coste por acción, que es cuando solo se paga 

cuando el consumidor realiza una acción concreta. Y finalmente, la tarifa 

plana que consiste en pactar una cantidad fijada por día y campaña.  

○ Publicidad Programada: Este tipo de publicidad va dirigida a un target 

en concreto de manera personalizada. Funciona gracias a las “cookies” 

y a la información que captan de los usuarios. Gracias a estas métricas 

aparecen anuncios completamente adaptados a las necesidades y 

gustos de los consumidores.  

 

● Máquina de estampación téxtil: 

○ Mint: Silhouette Mint es una máquina de estampación con tinta que 

permite realizar diseños personalizados. Tiene un coste de 63€ 

○ Gemini: máquina de troquelado automática. Sirve para varios 
materiales. Coste: 150€  
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● Tarjetas bancarias 

○ Banco Sabadell: Cuenta expansión gratuita hasta los 35 años. 0% de 

comisiones ni mantenimiento.  

○ Imagine: Cuenta sin comisión ni mantenimiento hasta los 26 años 

○ Banco Santander: Cuenta Smart sin requisitos de comisión ni 

mantenimiento.  

 

2.1.4 Otros componentes del mercado 

Estacionalidad  

La industria de la moda se rige por la aparición de colecciones de ropa. 

Tradicionalmente, siempre han sido 2 las principales: invierno y verano. Esta 

tendencia cada vez es más cambiante y los diseñadores y marcas sacan al mercado 

más colecciones anualmente. Pre Spring y Pre Fall se han añadido al calendario de 

la moda aportando prendas de entretiempo para la época de primavera y otoño. 

Además, cada vez es más común ver el lanzamiento de colecciones cápsula, las 

cuales tienen un tiempo limitado y un concepto concreto.  

Esta nueva mecánica de colecciones hace que el consumidor esté constantemente 

pendiente de la novedad. Hace unos años, los meses con más afluencia a nivel de 

compras dentro de la moda eran los meses de verano e invierno, y las ventas se 

concentraban en etapas específicas como la navidad. Ahora mismo, la rutina ha 

cambiado y la aparición de nuevas prendas semanalmente en los escaparates es 

cada vez más común. Según los resultado del Indicador del Comercio de Moda, el 

sector téxtil es completamente estacional y tradicionalmente se reflejaban más ventas 

en la etapa invernal y menos en época de vacaciones, como Semana Santa, a causa 

de la mayor inversión de los consumidores en viajes y ocio. A causa de la pandemia, 

desde el año 2020 hasta ahora se ha visto una recuperación de los ingresos con 
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diferentes puntos a destacar. Esta última campaña navideña se ha producido un 

incremento de un 9,7% en las ventas, comparado con enero 2021.  

 

 

 

 

*Fuente: Indicador del Comercio de la Moda 

 

Intervenciones administrativas 

● Kit Digital7: El Kit Digital es una iniciativa del Gobierno de España que 

subvenciona soluciones digitales disponibles en el mercado. Esta subvención 

está dirigida a pymes y autónomos de cualquier sector y negocio. La ayuda 

puede llegar hasta los 12.000€ por empresa si esta tiene de 10 a 49 

empleados, hasta 2.000€ si se es autónomo y, finalmente, de hasta 6.000€ si 

se trata de una microempresa.  Los beneficios incluyen sitio web y presencia 

en internet, comercio electrónico, gestión de redes sociales, factura 

electrónica, comunicación y ciberseguridad y servicios de oficina virtual.  

● TicCámara: 8Subvención del fondo europeo dirigida a pymes y autónomos 

para implementar nuevas tecnologias en los negocios con herramientas de 

productividad, comercio electrónico y márketing digital. El diagnóstico del 

negocio no tiene coste y se subvenciona hasta un 85% en función de la 

comunidad autónoma para inversiones de un máximo de 7.000@ en desarrollo 

electrónico.  

 
7 Kit Digital | Acelera pyme. (2022). Gobierno de España. https://www.acelerapyme.gob.es/kit-digital  
8 TICCámaras. (2021). Cámara de España. https://www.camara.es/innovacion-y-
competitividad/ticcamaras   
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● InnoCámaras:9 Programa similar al anterior también dirigido a pymes y 

autónomos. Esta subvención está dirigida a favor de la innovación y 

crecimiento económico sostenido. Ofrecen favorecer la creación de redes 

empresariales para mejorar el conocimiento y la transferencia tecnológica 

desde organismos públicos. Ofrecen hasta un 80% de subvención y 

acompañamiento durante todo el proceso. 

 

Acceso al mercado  

El mercado de las ecommerce no cuenta con barreras de acceso y es por eso por lo 

que existen tantas tiendas online actualmente. Por tanto, al no existir dificultades para 

entrar es esencial encontrar un nicho y diferenciarse de los demás competidores.  

Aún así hay que tener en cuenta que existen leyes y normas que afectan directamente 

a la práctica de vender por internet. Dos de las leyes más esenciales son la Ley de 

Servicios de la Sociedad de la Información y el Comercio Electrónico, y finalmente, el 

Reglamento General de la Protección de Datos de la UE.  

La primera busca proteger los derechos de los consumidores de productos a través 

de internet. Además, también regula la comunicación a través de campañas de email 

y recogida de cookies. Si no se cumple con esta ley las sanciones económicas son: 

● Leve: 30.000€ 

● Grave: de 30.001€ a 150.000€  

● Muy grave: 150.000 a 600.000€ 

Por otro lado, el Reglamento es quién complementa esta la ley.  

Así mismo, también hay otras leyes a tener en cuenta, como la Ley Orgánica de 

Protección de Datos, donde la ecommerce está obligada a registrarse en la Agencia 

Española de la Protección de Datos para que la recopilación de estos sea de manera 

 
9 InnoCámaras. (2021). Innocamaras. https://innocamaras.camara.es/programas/innocamaras-
innovacion-pymes  
 



 
 

38 

legal. Esto incluye la información sobre cookies, la Política de Privacidad y envíos y 

devoluciones.  

La Ley de Ordenación del Comercio Minorista también es otro reglamento a tener en 

cuenta. En esta se establece la aplicación del IVA sobre el ecommerce.  

Finalmente, encontramos la Ley General de Defensa de los Consumidores y Usuarios 

busca fomentar la transparencia en la comunicación en las tiendas online.  

 
Análisis de la situación. DAFO:  

    

*Fuente: propia 

 

2.2 Definición del público objetivo  

Consumidores finales 

El público objetivo de 627.STUDIO, tal y como se ha visto en el apartado de demanda, 

son mujeres de entre 16 a 35 años. Estas franjas de edad pertenecen a la Generación 

Z y Millenial, la cual representa a los jóvenes de hoy en día. Como se ha visto 
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anteriormente, en 2022 se han registrado 2.083.998 mujeres entre 16 y 44 años en la 

provincia de Barcelona. Concretamente, el inicio de la generación Z es en el año 1997, 

24 años actualmente, y su final es en el 2015. Según Idescat, en la provincia de 

Barcelona se registran 538.678 mujeres de entre los 16 a los 24 años.  Si hablamos 

de generación millenial, la franja se sitúa entre los nacidos en 1983 y 1996. 

Actualmente, hay 1.545.320 mujeres de entre 25 a 44 años en la provincia 

barcelonesa. En cuanto al número exacto de mujeres de edades comprendidas entre 

16 y 35 años, la franja exacta de público objetivo de la marca, es de 625.569 mujeres.  

Es por tanto que 627.STUDIO tiene un público objetivo focalizado en las edades 

finales de la generación Millenial, y en las iniciales de la Z.  

 

Destacar que la clienta potencial de la marca tiene intereses sobre el mundo de la 

sostenibilidad y el ecologismo, así como por la moda y todo su proceso productivo. 

Según el estudio sobre sostenibilidad de la consultora Simon Kutcher, solo un 5% de 

la población Española está interesada en comprar Slow Fashion. Por tanto 

calculamos que el público potencial final son 31.278 personas.  

En cuanto al estilo de vida, estas están situadas en clase media alta dentro de la 

provincia de Barcelona. Tal y como se ha visto la demanda los barrios por renta más 

adecuados a esa posición son Gracia (16.511 euros anuales de media), Sants (13.078 

euros) o l’Eixample (17.280 euros).  
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Ejemplo de buyer: Clara Romeu 

 

          *Fuente: propia 
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Consumidores intermedios 

Los consumidores intermedios de 627.STUDIO son marketplaces online que ofrezcan 

productos que acompañen la ética y valores de la marca.  

Un ejemplo de consumidor intermedio potencial es eBouclé10. Este es un marketplace 

que tiene el objetivo de ofrecer en una misma plataforma marcas de moda justas y 

éticas en todos los niveles. Trabajan con  marcas handmade hechas en España de 

manera sostenible. Además, cuentan con dos colaboradores, Recovo, una plataforma 

de reventa de telas y colecciones pasadas de manera ecológica, y Endemika Studios, 

un despacho de interiorismo focalizado en digitalizar negocios relacionados con el 

bienestar de las personas.  

Otro marketplace sostenible es Groau11. Este nació en 2020 como un híbrido entre 

buscador y marketplace de marcas ecológicas, pero finalmente se centraron en 

únicamente ofrecer un lugar de venta para estas marcas. Actualmente, tienen una 

cartera de 30 marcas y una oferta de hasta 2.000 productos sostenibles. Por cada 

producto vendido, Groau se lleva un 20% de comisión.  

Por tanto, los consumidores intermedios son marketplaces con marcas que 

compartan valores con 627.STUDIO al ser estos una gran parte de su identidad y 

personalidad como empresa.  

 

2.3 Definición de los objetivos comerciales  
 

Objetivo a corto término: El objetivo a corto término son la venta de 470 prendas en 

total en la colección de verano, 100 prendas al mes. Consideramos que los clientes 

reales que tendrá la marca en los inicios será la gente cercana a 627.STUDIO y a sus 

 
10Eboucle. (2022). Ebouclé. https://www.eboucle.com  

11Groau.com I El Primer Marketplace de Marcas Honestas. (2022). groau.com. https://groau.com  
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diseñadoras. Como hemos visto anteriormente, el público potencial son en total 

31.278 personas, por lo que calculamos que en la primera colección de la marca 

llegaremos a darnos  a conocer a un 5% del público objetivo al producirse los primeros 

movimientos de márketing.  

Por otro lado, respecto a la venta de cestos, se estima que se venderán 50 cestos 

mensualmente, un total de 150 cestos.  

Objetivo a largo término: Consideramos que un año después del primer lanzamiento 

de 627.STUDIO la clientela habrá aumentado exponencialmente. Se habrán 

presentado 3 colecciones más (invierno, cápsula navidad y verano), así que los 

resultados serán más prometedores. Esperamos que en la colección de invierno las 

ventas incrementen a 725 prendas vendidas, sumando una corta tirada de 150 ventas 

en la cápsula navideña. En verano, al haber más movimiento de clientela, se llegarán 

a vender 1000 prendas en total, llegando a más de un  15% del público potencial.  

● Ingresos contemplados:  

 

*Fuente: propia 

Las estimaciones de ventas se han realizado teniendo en cuenta la estacionalidad de 

las colecciones de moda y sus presentaciones. Contemplamos que en el mes de 



 
 

43 

marzo es cuando empiezan las presentaciones de las colecciones de verano, así 

como en octubre comienzan las de invierno.  

Así mismo, el mes de diciembre será más beneficioso por la campaña navideña. En 

febrero las ventas disminuirán al ser un mes tradicionalmente menor en ingresos.  

 

2.4 Políticas de marketing 

La estrategia de márketing utilizada es la concentrada ya que nos dirigiremos 

únicamente a un segmento del mercado. Esto se debe a que la marca no cuenta con 

los recursos ni económicos ni tecnológicos como para poder seleccionar a más 

segmentos. Esto hará que el público objetivo de la marca sea muy identificable a 

causa de su estilo de vida y valores, tal y como hemos visto anteriormente en el 

ejemplo de Potencial Buyer.  

 

2.4.1 Producto 

2.4.1.1 Estacionalidad del producto (elementos intangibles) 

La estacionalidad de 627.STUDIO está marcada por las colecciones de ropa. Durante 

el periodo de venta de estas, se anunciarán de forma constante en redes sociales 

mostrando el estilo de vida e imaginário que representan las nuevas colecciones y 

prendas.  Invierno y verano serían las dos etapas más importantes ya que regirán el 

tipo de prenda, materiales y confección.  

A causa de que 627.STUDIO se plantea como una marca sostenible y Handmade es 

imposible seguir el ritmo productivo de 4 temporadas anuales + 2 cápsula por el que 

se rige el mundo de la moda. Por eso destacamos la importancia de las dos únicas 

colecciones y la repetida aparición de las prendas durante los meses de temporada.  

Aún así, se contempla que verano será la etapa con más clientela, ya que se plantea 

para un futuro la aparición en markets, ya que la marca debe estar consolidada y 
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llevar un recorrido más amplio. Además, consideramos que 627.STUDIO está muy 

relacionada con lugares de costa como la zona de Costa Brava, ya que son lugares 

donde la clienta potencial de la marca veranea y es allí donde comparte su estilo de 

vida saliendo de la ciudad, tal y como hemos visto en el apartado de demanda. La 

colección de verano se empezará a introducir en el mercado a finales de mayo para 

que la clienta pueda ir visualizando la colección poco a poco durante el transcurso e 

inicio del verano.  

Es por tanto que los períodos con menos afluencia de ventas serán los de entre 

temporadas, aunque se realizarán colecciones cápsula en navidad. En este momento 

se volverá a incentivar a la clienta 627.STUDIO para que siga atenta a las novedades 

de la marca. También se contempla que a medida que vaya habiendo un crecimiento 

de marca, las colecciones de verano puedan ir introduciéndose antes para que el 

público pueda comprar las prendas ya en primavera. Así mismo, los meses de 

septiembre y noviembre se seguirá con la presencia dentro de las plataformas de 

Instagram y Tik Tok dándole gran importancia a la relación con los seguidores. A 

causa de la estacionalidad de Barcelona, en septiembre se seguirá vendiendo la 

colección de verano al ser un mes caluroso. En noviembre se comenzará a presentar 

la colección de invierno.  

 

2.4.1.2 Colección (elementos tangibles) 

● Prendas 

Vestido largo  

❖ Satín cobre:      
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Kaftan  

❖ Bordado suizo hexágonos:  

 

Totebag  

❖ Lona beig:  

 

 

 

Vestido corto 

❖ Lino 

 

 

Conjunto Camisa + Pantalón 

❖ Lino 

 

Top  

❖ Lino 
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● Cestos: 

También se venderán cestos de 

mimbre hechos a mano en Còrdova en 

un taller artesanal. Con ello se busca 

colaborar con un pequeño negocio 

handmade que comparta los valores 

627.STUDIO. Se patrocinará a la 

mujer que hace los cestos en un 

apartado de la web propio así como un 

espacio de destacados en Instagram. 

De esta forma, ella podrá conseguir 

publicidad gratuita en la plataforma y 

poder expandir su negocio a más clientela 

con nuestra colaboración.  

Los cestos serán personalizados por la 

marca con telas de diferentes colores: 

 

 

Estampado de cerezas:  

 

 

 

Malva:  

*Fuente: imágenes propias 
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Fucsia:  

 

 

Buganvilla:  

 

 

• Producción On demand 

La producción de las prendas de 627.STUDIO se realizará con el modelo “On 

Demand”. Tal y como se ha visto en el apartado de oferta, este modelo ayuda a la 

autofinanciación del proyecto, siendo el mismo ingreso por prenda el que se encarga 

de la fabricación del producto. Es por eso por lo que no se necesitarán grandes 

cantidades de dinero por adelantado al no haber que fabricar stock previamente. Esto 

favorecerá a la sostenibilidad de la marca además de una atención al cliente más 

próxima, pudiendo preguntar sus tallas y necesidades específicas. Además, se 

seguirá un modelo circular de producción utilizando y reutilizando las sobras de las 

telas para generar nuevas prendas y no tener que generar así residuos.  

 

Objetivos de 627.STUDIO 

● Cuantitativos 
1. Obtener el máximo de beneficio para poder invertir en la marca. Minimizar los 

costes del producto. 

2. Apostar por materiales de proximidad. 

3. Aprender de los errores para mejorar al máximo la marca. 
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4. Intentar llegar al máximo posible de gente para hacer crecer la marca 

 

● Cualitativos 
1. Gracias a trabajar con material sostenible y de proximidad garantizamos la 

calidad del producto a nuestro cliente.  

2. Introducción de nuevos productos. 

3. Mostrar una imagen limpia cara al público. 

4. Crear un vínculo próximo con los trabajadores para poder entendernos. 

 

2.4.2 Precio 

*Fuente: propia 

Los criterios en la fijación del precio incluyen gastos de gestoría (impuestos, gestoría 

y administración), materiales, mercería, gastos de web y comisión por venta, envío, 

coste del propio producto, carta (packagin), beneficio (70%) y finalmente el IVA.  

Se han querido contemplar todos estos factores ya que 627.STUDIO busca ser una 

firma consciente y sostenible en todos sus aspectos, fomentando así el comercio 

justo.  

Dentro del beneficio se incluyen las horas trabajadas por las diseñadoras, por eso 

llega a ser hasta un 70%. Sin este era imposible poder contemplar los autónomos que 

deben pagar esta a causa de su tipo de contrato.  
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Las telas se han calculado por metro, donde de 1m pueden confeccionarse 2 prendas, 

menos en la tottebag que se llegan a hacer 3. Así mismo, los gastos de tela y mercería 

contemplan el IVA de su compra a través de los proveedores.  

Finalmente, el gasto de web incluye tanto el mantenimiento de esta como la comisión 

por transacción bancaria para poder así calcular el gasto total de esta.  

 

2.4.2 Distribución.  

La distribución de los productos se realizará con Packlink. Este servicio de envíos 

compara entre transportistas para garantizar el precio más bajo. Al no contemplar una 

gran producción y al ser modelo “on demand”, la distribución de los pedidos se hará 

de forma individual llevándolos a un punto pack en la localidad donde viven las 

diseñadoras o los transportistas vendrán a buscarlo. Esto depende de la modalidad 

del método de transporte, ya que cada una de las opciones muestra servicios 

diferentes, como el tiempo de llegada, precio y recogida inicial.  

Calculamos que el precio medio de cada transporte será de 5,20€. Nuestro objetivo 

de distribución es que el precio de cada prenda tenga directamente incorporado el 

transporte para que el precio de envío resulte “gratuito” para los clientes de la marca 

al realizar la compra.  

Nuestro principal punto de venta será la página web de 627.STUDIO, la cual será 

realizada con Shopify con el Plan Basic de 27€ mensuales, ya que cuenta con los 

mejores servicios y con una comisión por venta más baja que otros servidores. Por 

otro lado, trabajaremos con  

Otro punto de distribución será Instagram, donde los clientes se podrán poner en 

contacto con las diseñadoras pudiendo realizar sus pedidos directamente con ellas. 

El dinero se ingresará vía Bizum.  
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Estos dos tipos forman parte de la distribución selectiva y en dos pasos de la marca, 

donde las diseñadoras no serán las encargadas de llevar el producto al cliente, si no 

que será a través de un transportista. 

Finalmente, el último punto de distribución será a través del marketplace de eBouclé. 

Esta no será de dos pasos, si no que será de tres al contar con un intermediario entre 

marca, cliente y transportistas. La comisión por venta es de un 30% y ellos son los 

encargados de gestionar el envío. Esto aportará a 627.STUDIO una forma de darse 

a conocer a clientes que busquen consumir productos con la ética y valores de la 

marca. En el marketplace solo se venderán las prendas de la marca y no los cestos, 

ya que consideramos que la colaboración con el taller artesanal de estos debe ser 

propia y algo identificativo de 627.STUDIO.  

 

Presupuesto de distribución anual: 

● Diseño web y SEO: 324€ (27€ al mes) 

● Dominio: 10,27€ (el primer año, luego posteriormente sube a 61,7€) 

● Distribución: 780€ 

● Total: 1105€  

 

2.4.4 Comunicación 

à Objetivos comunicativos a corto plazo 

● Llegar a los 5k de seguidores en Instagram  

à Objetivos comunicativos a largo plazo (año vista) 

● Llegar a mayo con 15k en Instagram (objetivo principal) 

● Establecer contacto estrecho con 3 influencers (representación de marca) 

● Establecerse como marca dentro del mercado y tener presencia constante en 

redes. 
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Mensaje 

El mensaje que busca transmitir 627.STUDIO es la sostenibilidad y slow fashion 
combinadas para crear prendas de calidad y de larga durabilidad. Además, cada 

colección buscará transmitir una cohesión conceptual. Todas las acciones 

comunicativas de la marca deben estar estrechamente ligadas con sus valores y 

objetivos. Es por eso por lo que solo se colaborará con marcas e influencers que 

tengan una perspectiva de branding semejante a la de 627.STUDIO para que el 

público objetivo sea similar entre ambas marcas.  

 

*Fuente: propia 
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Branding  

● Logo 

 

 

 

 

 

*Fuente: propia 

● Instagram  

Tal y como se ha nombrado anteriormente, la plataforma 

Instagram será el portal principal de 627.STUDIO. En el 

perfil es donde se colgarán las diferentes estrategias de 

comunicación para hacer llegar más clientes potenciales a 

la página web. Se colgará un post cada dos días para crear 

presencia en la plataforma sobre la colección. Al no ser una 

colección muy extensa, se innovará con su 

conceptualización haciendo fotos en distintos lugares para 

que el perfil sea dinámico. Además de publicar las prendas, 

se colgarán imágenes inspiradoras que vayan acorde con 

la esencia de la colección, así como los tik tok que se vayan 

realizando.  
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→ Categorías de los Post + Stories: se irán alternando temáticas para crear un 

perfil estético.  

○ Prendas: Apareceran de forma visual en diferentes fondos, así como 

los cestos 

○ Producción: Los utensilios de la fabricación serán los protagonistas 

(ej máquina de coser) 

○ Modelos: Donde aparecerán modelos y clientas con las prendas, 

siempre etiquetándolas 

○ Re post de influecers: Se repostearán las fotos colgadas por las 

influencers con las prendas regaladas.  

○ OOTD: Post donde aparecen Outfits Of The Day con diferentes 

combinaciones de las prendas. 

○ Packagin: se mostrará el packagin de 627.STUDIO. 

○ Unboxing: se recreará el momento en el que una clienta recibe y abre 

el paquete.  

○ Reels: se reutilizarán los tik toks colgados para subirlos como Reels 

en la plataforma.  

Esta clasificación servirá para seguir un mismo patrón y saber que tipo de contenido 

hay que crear y subir semanalmente.  
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● Tik Tok 

También se utilizará la plataforma de Tik Tok pero no de forma 

diaria como Instagram. La red social es una de las más 

utilizadas habitualmente y será útil para dar a conocer a la 

marca. Se colgará 1 Tik Tok cada viernes para fidelizar al 

público. Se ha escogido ese día de la semana para poder grabar 

y editar con tiempo. Como se ha nombrado anteriormente, los 

sábados se colgarán como Reels en Instagram.  

→ De la misma manera que en los post, también tendrán 

diferentes categorías y solo cambiará la estética: 

○ Prendas: aparecerán estas para mostrar la 

colección, conjuntamente con los cestos.  

○ Producción: saldrán elementos de la fabricación (ej telas) 

○ Lifestyle: elementos de estilo de vida que enlacen con la personalidad 

627.STUDIO 

○ Diseñadoras mostrando la prenda: Serán ellas quien la lleven 

puesta 

○ Inspo: elementos que no tengan que ver con las prendas pero sean 

inspiración de esta 

○ Day in Our life: Vídeo donde se muestre la rutina de una de las 

diseñadoras (lo que tenga que ver con 627.STUDIO) 

○ Combinaciones: Se mostrarán diferentes maneras de combinar las 

prendas de 627.STUDIO 
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Elementos de la comunicación 

→ A corto plazo (SS22) 

El objetivo a corto plazo es alcanzar los 5.000 seguidores en Instagram al acabar la 

campaña de la colección de verano. Esto se llevará a cabo realizando las estrategias 

comunicativas nombradas en el apartado de objetivos.  

 

• Sorteos  

Una de las estrategias más efectivas para la captación de seguidores y mejora del 

engagement son los sorteos en redes sociales de los productos de las marcas. Estos 

se realizarán vía Instagram con el objetivo de captar más seguidores. En cada uno de 

ellos, se sorteará 1 prenda  de la colección con un scrunchie (coletero)  y tote bag 

confeccionados con las telas sobrantes de la prenda. Las condiciones del sorteo 

serán: 

○ Darle me gusta a la publicación 

○ Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 

○ Nombrar a 3 amigos  

○ Se puede participar todas las veces que se quiera 

Para realizarlo de manera legal, hay que establecer las bases legales del sorteo. En 

estas deben aparecer la identificación del organizador, la descripción del premio, la 

fecha de comienzo y término, los requisitos de participación, el cumplimiento de la ley 

de Protección de datos, penalizaciones en caso de uso fraudulento, cesión de los 

derechos de imágen y propiedad intelectual, posibilidad de prorrogar o suspender el 

sorteo y posibilidad de censurar o dar de baja a usuarios que no cumplan las normas.  

Los ganadores se escogerán con la App Sorteos, la cual los escoge de manera 

totalmente aleatoria y se anunciarán vía stories.  

Así mismo, no solo se realizarán sorteos únicamente con prendas de 627.STUDIO, si 

no que se colaborará con otras marcas como Mimi Muriel y Crush The Label.  
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● Colaboraciones con influencers  

Otra estrategia utilizada son las colaboraciones con influencers. Estas permiten 

conseguir mucha más visualización gracias al regalo de productos de la marca y su 

posterior aparición en los perfiles de las creadoras de contenido. Hay que tener claro 

el tipo de influencer al que se quiere llegar ya que debe estar en consonancia con los 

valores de la marca.  

627.STUDIO colaborará con influencers relacionadas con un estilo orgánico y 

alternativo que visibilicen marcas españolas sostenibles. Al tratarse de 

colaboraciones gratuitas, las influencers han sido escogidas según sus valores. Tal y 

como se mostrará en el apartado posteriormente, se colaborará con Angela Henche, 

Teresa Sanz, Sofia Hamela, Carlota Bruna y Gema Pinto. Todas ellas muestran de 

forma gratuita a marcas sostenibles españolas y visibilizan los productos que les 

mandan aunque sean de colaboraciones no remuneradas.  

 

● Cobranding  

Por otro lado, también se realizará 1 cobranding durante la campaña SS23 con la 

marca Le Bobú. Esto nos permitirá establecer relación con una marca parecida a la 

nuestra, consiguiendo acercarnos a un perfil de cliente totalmente compatible con 

627.STUDIO. Además, esta cuenta con más seguidores en Instagram que nosotros, 

por lo que conseguiremos más engagement. (Ver apartado de ciclo de comunicación 

para más detalles)  

 

● Publicidad en Instagram: 

Se invertirá en publicidad en la plataforma poniendo 400€ al mes. Esto tiene un 

alcance de 9.000 a 12.000 cuentas, es decir, un total de 80.000 a 208.000 personas 

al mes. El algoritmo es quién se encarga de escoger el target basándose en el público 
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y seguidores de la cuenta de Instagram de 627.STUDIO. Esto nos servirá para atraer 

a clientas potenciales al perfil y a la web de la marca.  

 

→ A largo plazo (MF 23, Cápsula) 

El esquema de la comunicación sobre la siguiente colección de invierno, cápsula 

navideña y la de verano será el mismo que se ha mostrado anteriormente. Las piezas 

clave de la comunicación serán las redes sociales y la colaboración con otras marcas. 

A medida de que el target se haya ampliado por la zona de Barcelona, se planteará 

el próximo verano participar en un market de costa brava. La Santa Market es uno de 

los principales objetivos, ya que aparecen marcas sostenibles y handmade que ligan 

perfectamente con la esencia 627.STUDIO.  

● Black Friday: En 627.STUDIO no se harán rebajas ni se participará en el Black 

Friday por los valores y tipo de producción de la marca. Se intentará hacer el 

precio más justo tanto para el consumidor como para las productoras para 

poder crear prendas que sean responsables económicamente. El márgen de 

beneficio es muy justo y no se puede competir con la celebración del Black 

Friday con marcas fast fashion y multinacionales. Consideramos que no sería 

beneficioso para la marca económicamente ni éticamente. 

● MF23: La campaña de comunicación se efectuará con el mismo esquema que 

en la SS23 pero añadiendo dos semanas de focalización en el lanzamiento de 

la colección cápsula navideña que se nombrará posteriormente. Su 

lanzamiento será en octubre y finalizará en marzo.  

Se realizarán 3 sorteos y 4 colaboraciones con influencers (Ver calendario 

en apartado ciclo de la comunicación para ver las fechas). 1 de los sorteos será 

con la marca Crush the Label (joyería hecha a mano). Las influencers serán 

las mismas que en la SS22 para crear con ellas identidad de marca. 

Añadiremos a Carlota Bruna como personaje público con más seguidores (183 

mil seguidores) para hacer colaboración con ella. Esta es una activista vegana 
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luchadora por los derechos de los animales y el medio ambiente. En esta 

colección no se hará cobrading, ya que se aportará novedad con la colección 

cápsula.  

 

● Cápsula Navidad: Esta colección saldrá a la venta el 12 de diciembre de 2022 

para introducirla durante las fechas festivas. Estará dirigida a prendas de 

“fiesta” para lucirlas durante las vacaciones. El 06 de diciembre se contactará 

con Gemma Pinto (44,6 mil seguidores) para realizar colaboración con ella 

enviándole una de las prendas de la colección.  

 

Presupuesto 

La inversión principal será en Instagram con un total de 400€ al mes.  

En cuanto a las demás estratégias, el único gasto que tendrán serán los gastos de 

producción al enviarse gratuitamente a influencers y ganadoras de sorteos.  

● SS22: Si realizamos 3 sorteos y 3 colaboraciones el gasto serán las 6 prendas 

regaladas. Un total de: 459€ 

● MF 23: 3 sorteos y 4 colaboraciones. Esto supondrá el regalo de 8 prendas 

627.STUDIO. 1 para cada colaboración, 1 para 2 de los sorteos y otras 2 para 

el de colaboración con Crush The Label, ya que hay un ganador por perfil. 

Total=612€ 

● Cápsula Navidad: se realizará 1 colaboración (Gemma Pinto). Esto supondrá 

el regalo de 1 prenda en total, ya que dos son para el sorteo. Total= 76,5€ 

● Publicidad: 400€ x 12= 4.800€ 

Total: 5947,5€ (x campaña) 
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3.4.4.1 Calendario de comunicación 

1. SS23 

Tal y como se ha nombrado anteriormente, se realizarán 2 sorteos + 1 sorteo 

cobranding, además de las 3 colaboraciones con influencers.  

 

● Sorteo: 02/06/22 hasta el 06/06/22. Se sorteará Vestido Largo 

○ Copy: ¡Ya tenemos aquí nuestra nueva colección de Spring Summer 

23 y para celebrarlo os traemos un SORTEO de nuestro vestido Jenny 

con coletero y totte bag a juego! Disponible desde hoy hasta el lunes 

06/06. Anunciaremos el ganador por nuestros stories el martes 07/06 a 

las 20h!!. Mucha suerte.  

Para participar solo tienes que:  

● Darle me gusta a la publicación 

● Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 

● Nombrar a 3 amigos  
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No olvides que se puede participar todas las veces que se quiera. 

Welcome to 627.STUDIO fam!!! 

● Colaboración con Teresa Sanz: Tiene 226 mil 

seguidores en Instagram y destaca por mostrar 

marcas españolas sostenibles. La colaboración no 

sería pagada y nos pondremos en contacto con ella el 

día 2 de junio para preguntarle su talla y poder 

fabricarle la prenda.  

○ Copy Repost: @teresasanz luciendo nuestro 

top Stass 

● Colaboración con Sofia Hamela. Tiene 72 mil 

seguidores y muestra un estilo orgánico y boho 

identificable con Costa Brava. Al no tener tantos 

seguidores nos será más fácil acceder a colaborar con 

ella. Nos pondremos en contacto el 29 de junio.  

○ Copy Repost: Nos encanta como @sofihamela 

luce nuestro vestido Eternal. Disponible ya en 

nuestra web!! 
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● Sorteo con la marca Mimi Muriel: 22/07/2022 al 26/07/2022. Este será una 

colaboración entre las dos marcas donde se sorteará 3 coleteros de Mimi 

Muriel con 1 prenda de 627.STUDIO. Ambos negocios son de la localidad de 

Ripollet, así que se aprovechará la colaboración para extenderse entre el target 

de los habitantes del pueblo.  

○ Copy: ¡SORPRESA! Para agradeceros el apoyo que hemos recibido con 

la colección SS23 os traemos un SORTEAZO con la marca MIMI 

MURIEL! Sorteamos 3 coleteros de la marca y nuestra Totte oficial 

627.STUDIO. 

Disponible desde hoy mismo hasta el lunes 25/07. Anunciaremos los 

ganadores en nuestros stories y en los de Mimi Muriel el martes 26/07 

a las 20h!! Mucha suerte 

Para participar solo tienes que:  

● Darle me gusta a la publicación 

● Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 



 
 

62 

● Nombrar a 3 amigos  

No olvides que se puede participar todas las veces que se quiera. 

Welcome to 627.STUDIO fam!!! 

● Colaboración con Ángela Henche. Tiene un estilo 

alternativo y cuenta con 56,5 mil seguidores en la 

plataforma. También colabora con marcas españolas 

y su estilo también es identificable con 627.STUDIO. 

Se contactará con ella el  15 de julio.  

○ Copy Repost: Ángela Henche y nuestro 

Kafltan. Ideal para cualquier ocasión!! 

 

 

● Cobranding: El cobranding se realizará con la marca entrevistada en la parte 

de oferta Le Bobú. Como se ha visto anteriormente, es una marca que encaja 

perfectamente con los valores de 627.STUDIO y tienen una cantidad de 



 
 

63 

seguidores no muy dispar. El objetivo es lanzar un total look de conjunto falda 

y top 627.STUDIO x Le Bobú. Este saldrá a la venta a finales de la campaña 

de verano a partir del 15 de agosto. Plantearemos el cobranding la segunda 

semana de junio. Solo será necesario pactar un diseño y etiquetado común 

entre las dos marcas.   

Para lanzar el Cobranding, además de la publicación de un post de la prenda 

y un story presentando el lanzamiento, se realizará un sorteo en los perfiles 

de las dos marcas. Este se hará desde el  19/8/2022 hasta el 23/08/2022.  

● Copy presentación cobranding: Después de semanas de preparación, 

por fin os podemos hablar de 627.STUDIO x Le Bobú, una colaboración 

hecha con mucho amor para todas vosotras!! Ya disponible tanto en 

nuestra web como en Le bobú.com! 

● Copy sorteo Cobranding: ¡SORPRESA! Como os ha encantado la 

colaboración 627.STUDIO x Le Bobú os traemos un SORTEO del 

conjunto falda y top!! Disponible desde hoy hasta el lunes 22/08. Habrá 

un ganador por perfil y se anunciarán en nuestros stories y en los de Le 

Bobú el miércoles 23/08 a las 20h. ¡¡Mucha suerte!! 

Si quieres participar solo tienes que: 

○ Darle me gusta a la publicación 

○ Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 

○ Nombrar a 3 amigos  

No olvides que se puede participar todas las veces que se quiera. 

Welcome to 627.STUDIO fam!!! 
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2.Etapa entre colecciones 

 

Durante el mes de septiembre se seguirá vendiendo la colección de verano ya que 

sigue siendo un mes de calor. Entendemos que los ingresos de este mes serán 

menores a causa de la vuelta a la rutina y el cambio de interés en los productos de 

verano.  

Se seguirá con la presencia semanal en Tik Tok con contenidos representativos de 

627.STUDIO (Ver apartado tik tok dentro del plan de comunicación). Estos se 

colgarán como los anteriores meses como Reels en Instagram.  

Este mes será importante para el engagement con los usuarios y se realizará en 

Instagram un Preguntas y Respuestas para que los clientes puedan hacer 

comentarios, sugerencias y preguntas sobre la última colección, así como sobre 

novedades.  

Por otro lado, el esquema de post cada dos días seguirá presente para seguir 

teniendo continuidad en la plataforma.  
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3.MF23 

 

Para los meses de octubre y noviembre se seguirá con el mismo esquema de post y 

Tik Tok para seguir dando continuidad. Esperamos que estos meses no hayan ventas 

ya que será cuando empieza el cambio de temperatura y las prendas ofrecidas ya no 

encajarán con esta.  
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El 1 de noviembre se realizará una sesión de fotos en un local fotográfico para la 

nueva colección de invierno.  

En noviembre se anunciará la nueva colección que durará hasta marzo. Esto se hará 

mediante un post en Instagram donde ponga “New Collection”. Los post de modelos 

y prendas serán las que se hayan realizado posteriormente en la sesión fotográfica.  

● Colaboración Sofia Hamela: Se volverá a colaborar con ella para crear vínculo 

entre su figura y la marca, siendo así reconocible por sus seguidores. Se le 

dará 1 prenda de la nueva colección y se reposteará el post y story en nuestro 

perfil. Se contactará con ella el 29 de noviembre para que suba contenido en 

su Instagram sobre la prenda en diciembre.  

○ Copy Repost: Sofia Hamela con el conjunto de la nueva colección MF23. 

Nos encanta!! Disponible ya en la web! 
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En diciembre empezarán más intensamente las estratégias de comunicación 

específicas.  

● Sorteo: Se sorteará un conjunto de la colección de MF23 desde el día 01/12 

hasta el 05/12.  

○ Copy: Para celebrar el inicio de la nueva colección MF23 os traemos un 

SORTEAZO. Un precioso conjunto 627.STUDIO ideal para estas 

fiestas!! Disponible desde hoy hasta el lunes que viene!! El ganador será 

anunciado por nuestros stories el martes 06/12 a las 20h. Os deseamos 

mucha suerte!!  

Si quieres participar solo tendrás que:  

● Darle me gusta a la publicación 

● Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 

● Nombrar a 3 amigos  

No olvides que se puede participar todas las veces que se quiera. 

Welcome to 627.STUDIO fam!!! 
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Por otro lado, diciembre también será esencial ya que se lanzará la colección cápsula 

dirigida a un estilo más “festivo” para la celebración de las fechas navideñas y fiesta 

de fin de año. La intención de esta colección es dar novedad a los diseños de 

627.STUDIO ya que deben permanecer mucho tiempo al no lanzar nuevas prendas 

mensualmente. Consideramos que las fechas navideñas son una gran oportunidad 

para conseguir nuevas clientas interesadas en los productos 627.STUDIO.  

● Colaboración con Gema Pinto: cuenta con 44,5 mil seguidores en instagram y 

tiene un estilo muy identificable con 627.STUDIO. Se le dará 1 conjunto de la 

colección cápsula para que lo cuelgue en su Instagram.  

 

 

● Colaboración con Angela Henche: de la misma forma que con Sofia Hamela, 

se seguirá colaborando con Angela para crear vínculo entre 627.STUDIO y 

ella. Buscamos que ella sea “embajadora” de la marca y que esté relacionada 

con nuestros productos.  
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○ Copy repost: Que bien le sienta a nuestra Angela Henche el top de la 

colección MF23!!! Y a vosotras, qué os parece? 

 

● Colaboración con Carlota Bruna: Carlota es una de los perfiles en redes más 

relacionados con el veganismo y la sostenibilidad. Es por eso por lo que se le 

enviará un conjunto de 627.STUDIO para que lo publique en su perfil. Cuenta 

con 183 mil seguidores. Somos conscientes de que al tener tantos seguidores 

hay posibilidad de que no acepte colaboraciones no pagadas.  

 

● Sorteo Crush The Label: Se realizará desde el día 05/01 al 09/01 un sorteo 

con la marca de joyería artesanal Crush The Label. En este se sorteará un 

collar y pendientes de la marca y una prenda 627.STUDIO. Habrán dos 

ganadores, uno por perfil. Estos serán anunciados en los stories de ambas 

cuentas.  

○ Copy: ¡SORTEO! Gracias al apoyo en nuestra nueva colección os 

traemos un sorteazo con nuestras amigas de Crus The Label!! 

Sorteamos un collar y pendientes de la marca y una prenda 

627.STUDIO. Disponible desde hoy hasta el lunes que viene. Habrá 1 

ganador por perfil y serán anunciados en los stories de las dos marcas!! 

No os lo perdáis. 

Para participar solo tendréis que:  

● Darle me gusta a la publicación 

● Seguir a la cuenta de 627.STUDIO 

● Nombrar a 3 amigos  

No olvides que se puede participar todas las veces que se quiera. 

Welcome to 627.STUDIO fam!!! 
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En febrero también se seguirá con la rutina habitual de post y Tik Toks combinándolos 

por temáticas. No habrá ninguna acción específica menos el posible repost de Carlota 

Bruna.  
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De la misma manera que en febrero, el esquema será el habitual. Se espera que las 

ventas en estos dos meses bajen a causa de la llegada progresiva del calor, sobre 
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todo en abril, al ser una época primaveral. Es por eso que, especialmente en abril, el 

objetivo principal de los posts y tik toks es seguir manteniendo el engagement con los 

clientes para la siguiente temporada, la cuál se lanzará en mayo.  

El plan de comunicación solo se ha elaborado hasta el mes de mayo para solo 

centrarse en el primer año de establecimiento de la marca. Además coincide con el 

cierre de la colección de invierno y el estreno del de verano.  
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3. Plan de producción  

Para 627.STUDIO es esencial comprender que existen dos ciclos claros: el de 

producción y el de comunicación. Para nosotras uno no se puede entender sin el otro 

ya que hoy en día la comunicación en redes es esencial para el posicionamiento y 

establecimiento de una marca de ropa. Al tener una personalidad y valores tan claros, 

tanto la estratégia comunicativa como la productiva deben entenderse como un todo.  

 

3.1 Ciclo productivo 

Este ciclo será el que realizarán las diseñadoras con una jornada completa de 40h 

semanales.  

Distribución al punto pack  

Las propias diseñadoras llevarán el paquete al punto pack de la localidad donde se 

sitúa la oficina (Ripollet). Este trayecto es capaz de hacerse a pie. Todo se realizará 

de manera propia sin la necesidad de contratar a una empresa externa para ahorrar 

el máximo de presupuesto. Por tanto, solo se necesitaran a las diseñadoras con ayuda 

de la responsable de comunicación.  

Selección del tipo de envío 

La distribución se realizará con la plataforma Packlink tal y como se ha comentado 

anteriormente. En la plataforma se escogerá qué tipo de envío es el más adecuado 

teniendo en cuenta su coste y tiempo de envío. De esta forma los envíos siempre 

serán personalizados según las necesidades del cliente. Esto hará que el presupuesto 

de distribución también sea más asequible, teniendo una media de 5,2€ por envío. 

Este tipo de distribución será tanto como para compras vía web como Instagram. Todo 

se hará a través de la página de Packlink y no se necesitará el pago de ninguna 

subscripción. Este trámite lo realizaran las 3 miembros del equipo.  
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Fabricación  

Una vez los materiales estén comprados, las 2 

fundadoras de 627.STUDIO fabricarán la prenda en 

el local cedido por uno de los miembros de la familia 

de una de las diseñadoras. Esto hará que los únicos 

gastos que tengan respecto al local sean de luz y de 

agua.  

Las prendas se confeccionarán  con patrones 

haciendo modificaciones respecto a las diferentes 

tallas. Se contempla que cada prenda tarde una 

media de 5h en fabricarse.  

Además de la prenda, se fabricará una totte bag con 

los restos sobrantes de la tela utilizada y es allí 

donde irá guardada la prenda. Se incluirá en la 

bolsa una tarjeta de agradecimiento escrita y 

firmada por las diseñadoras con el logo de la 

marca.  

Los materiales necesarios para la creación de la 

prenda serán una máquina de coser, hilo, dedales, 

tijeras, botones, cremalleras y  puntillas. Para las 

etiquetas se necesitará una máquina de 

estampación (30€) y para las cartas de 

agradecimiento se deberán imprimir en una imprenta por un coste total de 41€ 100 

copias.  

Relacionado con esto, las etiquetas serán diseñadas por las fundadoras en Canva e 

impresas en la misma plataforma. La máquina de estampación téxtil estampará el 

logo de 627.STUDIO en cada una de las prendas. Todo esto será realizado por las 

diseñadoras.   
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Compra de materiales para la prenda 

Una vez que el pago haya sido completado, las diseñadoras confeccionarán la 

prenda. El primer paso es comprar la tela para la prenda específica. La compra se 

hará a través del proveedor Tiendatelas.com, los cuales también cuentan con tienda 

física. Solo se comprará la tela necesaria para los pedidos, para que así no queden 

restos y sea mucho más sostenible. Lo mismo pasará con el hilo, el cual se comprará 

a medida de que se vaya gastando. Esto hará que la propia prenda se vaya 

financiando así misma, haciendo que no exista una necesidad de stock ni inversión 

financiera previa en materiales. La responsabilidad de este paso también es de las 

diseñadoras  

Pago 

El pago se hará de manera instantánea. Este se hará a través de la página web (con 

una comisión de un 2,4% +  0,25). Si la compra es vía Instagram el pago se hará por 

Bizum a través de una cuenta específica bancaria de 627.STUDIO y con el número 

del móvil de empresa.  

Compra 

Al trabajar con modelo “On demand” el primer paso es que la clienta compre la prenda 

que posteriormente se fabricará. Es por eso por lo que esta escoge la talla y especifica 

si tiene alguna necesidad de variación de talla, por ejemplo más largada de mangas. 

La compra se realizará por la página web de 627.STUDIO hecha a través de Shopify 

(27€ mensuales)  con Hosting y Dominio OVH (10,27€ anuales) En esta aparecerán 

todas las prendas de la colección, así como la historia y valores que tiene detrás la 

marca. De esta forma, en el momento de la elección de la talla habrá un espacio de 

“detalles específicos” para que los clientes puedan escribir necesidades sobre las 

tallas. Por otro lado, la prenda también podrá ser comprada vía Instagram a través de 

mensaje directo cuando a una clienta quiera comprar una prenda que hayamos 

compartido en la red social  
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3.2 Ciclo de comunicación 

En cuanto a recursos humanos, todo el cliclo de comunicación estará realizado por 

yo misma, responsable de comunicación, en una jornada parcial de 20h semanales.  

Revisión 

Cada dos semanas se realizará un informe con las estadísticas de engagement que 

han tenido tanto los posts en Instagram como en Tik Tok. Esto servirá para poder 

identificar si la estratégia comunicativa implantada funciona o si es necesario revisar 

el calendario.  

Publicación  

Los posts se publicarán según el calendario, así como los Tik Toks. Estos deberán de 

respetar los copys establecidos anteriormente. Se necesitará el Iphone 13 adquirido. 

Elección recursos y copys 

Cada lunes se hará una presentación con las imágenes que se publicaran durante la 

semana escogiendo los copys. Por otro lado, también se deberán de revisar las 

tendencias musicales del momento, así como hasdags para la publicación de post y 

Tik Toks. No será necesario comprar música ya que las plataformas, tanto Tik Tok 

como Instagram, permiten añadir fragmentos musicales sin necesidad de pagar 

derechos de autor. Todo esto se realizará online con el teléfono móvil.  

Edición de imágenes y vídeos 

Las imágenes serán retocadas con Photoshop para corregir cualquier error de luz, 

efecto, etc. Así mismo, los tik toks serán editados con Premiere. Estos dos programas 

van incluidos en el pack Creative Cloud (48,39€) 

Elaboración de las imágenes 

Las imágenes estarán hechas con el iphone 13 (909€) adquirido, ya que cuenta con 

una cámara profesional de 12MP y vídeo de 4K. Las sesiones de fotos de contenido 

mensual se realizarán la primera semana de cada mes después de revisar 
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previamente el calendario. Las localizaciones irán variando según el tema conceptual 

de cada sesión. La única vez que se alquilará un estudio será para la colección de 

invierno, así que no contemplamos este gasto para la primera colección.  

Por otro lado, en cuanto a los Tik Toks estos se grabarán cada lunes para poder ser 

editados durante la semana y colgarlos cada viernes.  

Revisión del calendario 

Mensualmente se revisará en calendario de comunicación para ajustarlo según las 

necesidades comunicativas (Ver calendario en página 53). Esto se realizará 

conjuntamente con las diseñadoras para poder así tener en cuenta cuáles son las 

fotos que se deben realizar y qué objetivos hay mensualmente.  

 

3.3 Cantidad y costes de los factores de producción 

→ Inversions de capital fix: adquisició d’equipaments, programes informàtics, 

mobiliari... (preu i forma de pagament) 

● Máquina de estampación téxtil: Mint 63€. Para la estampación del nombre 

de la marca en las etiquetas de tela.  

● Iphone 13: 909€. Para la realización de fotografías, control de redes sociales 

y bizums.  

● Lanespelare: foco para la realización de fotografías.  28€ 

 

→ Costos del capital fix: amortitzacions, manteniment… 

● Amortizaciones: 
○ Máquina de estampación: 63€x0,1= 6,3 (Valor residual) 63-6,3/4 

años= 14,17€ (cuota de amortización anual) 

○ Iphone 13: 909 x 0,1= 90,9 (valor residual) 909-90,9/4 años= 227€ 

(cuota de amortización anual) 
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○ Lanespelare: foco 28€ x 0,1= 2,8 (valor residual) 28-2,8/4 años= 6,3€ 

(cuota de amortización anual) 

 

→ Costos d’aprovisionament (compres):  

● Telas 
○ Prendas 

Vestido largo 16 unidades 

❖ Telas a utilizar 

Satín cobre: 6,65€ el metro    

Gasto mensual de esta tela: 266€ 

 

Kaftan 16 unidades 

❖ Telas a utilizar 

 Bordado suizo hexágonos: 12,75 el metro 

Gasto mensual de esta tela: 510€ 

 

Totebag 16 unidades 

❖ Telas a utilizar 

 Lona: 9,95€ el metro  

Gasto mensual de esta tela: 159€ 
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Vestido corto 17 Unidades 

❖ Telas a utilizar  

Lino: 10,95€ el metro 

Gasto mensual de esta tela: 186,15€ 

 

Conjunto Camisa + Pantalón corto 16 unidades 

❖ Telas a utilizar  

Lino: 10,95€ el metro 

Gasto mensual de esta tela: 350€ 

Top 18 unidades 

❖ Telas a utilizar LINO 

Lino: 10,95€ el metro 

Gasto mensual de esta tela: 186,15€ 

● Cestos: 

13 Estampado de cerezas: 12,5€ el metro  

Gasto mensual de esta tela: 162,5€ 

13 Malva: 5,5€ el metro 

Gasto mensual de esta tela: 71,5€ 

12 Fucsia: 5,50€ el metro  

Gasto mensual de esta tela: 66€ 
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12 Buganvilla: 5,76€ el metro 

Gasto mensual de esta tela: 69,12€ 

● Hilo 

6,5€ x 8 de  5.000 metros. Un total de 52€.  

● Alfileres: 0,36€ 100 alfileres.  
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→ Costes de personal 

 

*Fuente: propia 

Laia Martínez y Anna Migo serán las diseñadoras y Co Founders de la empresa. Estas 

no tendrán un salario fijo sino que se repartirán los beneficios anuales al ser 

627.STUDIO una SL.  

Las diseñadoras serán las encargadas de la elaboración de los diseños cada 

temporada así como de la dirección creativa de la marca. Trabajarán un total de 40h 

semanales para poder estar pendientes de la atención al cliente, los pedidos y las 

actualizaciones en la web.  

Por otro lado, la comunicación la llevaré yo misma, Irene Marsal, en una jornada 

parcial de 20h. En este caso, yo seré la única contratada con un salario en base al 

Convenio Tèxtil 12de la provincia de Barcelona. En esta se llevarán a cabo las tareas 

relacionadas con community manager, clipping, comunicación con influencers y 

contacto con marcas, así como estadísticas de publicidad en Instagram.  

 
12 Conveni Tèxtil de Barcelona. (2019). Butlletí Oficial de la Província de Barcelona. 
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Los salarios, como se ha visto, no serán muy altos. Esto se debe a que 627.STUDIO 

es una marca muy pequeña que no puede permitirse salarios muy altos ya que se 

estima que el número de ventas no será muy alto. Aún así , creemos que los salarios 

podrán ir subiendo a medida que lo hagan los ingresos y las ventas. Queremos ir en 

consonancia al crecimiento de la marca, por eso es inviable plantear sueldos mucho 

más altos.  

El coste mensual será de 583,33€ y el anual total 7.000€.  

Coste de la seguridad social mensual= 175€ 

 

● Otros costes  
○ Comunicaciones  

■ Telefonía e internet: Después de comparar en el portal Kelisto, 

la tarifa más recomendada es la de Finework. Esta ofrece 300mb 

de fibra, 55GB de datos para el móvil y llamadas ilimitadas. La 

tarifa es adecuada ya que contaremos con un teléfono 

corporativo para realizar llamadas y gestionar todas las redes 

sociales, así como bizum. 34,90€ es lo que costará 

mensualmente.  
○ Adobe: Pack de todas las plataformas Adobe Creative Cloud 48,30€ 

 

● Subministramientos 
○ Electricidad: La mejor opción para la contratación en el local, teniendo 

en cuenta sus metros cuadrados, según Rastreator es Total Energia con 

una oferta de 75,99€ mensuales.  
○ Agua: 50€ mensuales con la empresa Sorea.  

 

● Servicios externos  
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○ Imprenta: 41€ cada 100 copias de cartas de agradecimiento. 

Calculamos que anualmente necesitaremos 1400 copias, un total anual 
de 574€. Las etiquetas se adquirirán por colecciones, por lo que en junio 

se comprarán 300 (un total de 123€), en noviembre 500 (205€) y en 

marzo 600 (246€).  

○ Gestoría: St Consultoría en carrer Tarragona (Barcelona). Cuentan con 

un servicio especial para emprendedores. 30€ 
mensuales.  

 

→ Costes de comercialización  

● Distribución 
○ Diseño web: 627.STUDIO será un ecommerce hecho con la plataforma 

Shopify con un coste mensual de 27€ Shopify Plan Basic. El pago se 

realizará online por Visa mensualmente. Anualmente serán 324€.  

Las formas de pago de Shopify, que es la plataforma en la que se hará 

la web, son Visa, Mastercad, American Express, Discover, Apple Pay, 

Google Pay, Shop Pay y PayPal. Así mismo, la comisión que cobra por 

pago es de 2,1%+0,25€. 

No se necesitará personal para la creación ni el mantenimiento de la 

web ya que las diseñadoras tienen conocimiento de SEO y web.  

○ Hosting y dominio: OVH 10,27€ el primer año, después 61, 70€ 

 

● Comunicació empresarial (distingir entre els costos inicials de llançament 

del producte i els costos de l’exercici econòmic) 

○ Publicidad Instagram: 400€ x 12= 4.800€   

○ Local sesión fotos MF23 Espacio Santa Coloma: 122€ Gasto de 

lanzamiento de producto.  
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→ Costes generales de administración 

● Seguros: Seguro de Responsabilidad civil Ciberseguro de Hiscox. 324,45€ al 
año. Protege de ciberataques, vulneración de daños, amenaza de extorsión y 

errores humanos que propicien a la divulgación de información accidental.  

Protege de:  

 

Fuente: Hiscox  
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4.Organigrama 

La estructura de 627.STUDIO se basa en Laia Martínez y Anna Migó como 

fundadoras y cabezas de la marca siendo diseñadoras de estas. Como se ha 

nombrado anteriormente, tendrán una jornada de 40h semanales y serán las 

propietarias de la SL.  

Yo en cambio, tendré un sueldo establecido por convenio en una jornada de 20h. Mis 

funciones estarán dirigidas al ámbito comunicativo, estableciendo la marca hacia el 

exterior. 

Laia y Ana diseñarán las prendas de las colecciones y las elaborarán según lleguen 

pedidos al practicar el modelo On demand. Además, también serán las encargadas 

de llevar los paquetes al punto pack de la localidad de Ripollet. Esto se realizará una 

vez a la semana (Ver plan de producción).  
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5.Plan Financiero 
 

5.1 Presupuesto de Capital 
 

 
 

Las dos socias aportaran de recursos propios 3.000€ cada una, así como un 

ordenador (1.000€). 

En cuanto a las subvenciones, el Kit Digital aportará 2.000€ para la creación y 

mantenimiento del ecommerce, así como las estratégias comunicativas.   
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5.2 Presupuesto de explotación 

 
 

En cuanto al presupuesto de explotación, las compras de las telas y materiales van 

según las estimaciones de ventas de cada mes. Se ha realizado de esta forma para 

seguir con la ética del modelo On Demand, donde solo se comprará la tela necesaria 

cada mes para no malgastarla. Sabemos que la compra de pocos materiales tiene un 

coste más elevado que no adquirir directamente muchos metros de tela. Aún así, 

consideramos que el coste que suma comprarla mes a mes es menor que renunciar 

a la filosofía que define la marca.  

 

Así mismo, el alquiler es simbólico, representando solo 200€ de gasto mensual. Esto 

se debe a que el local es de una de las fundadoras y se le dará a la familia este 

importe para colaborar.  

 

Dentro de la distribución, se contempla el gasto mensual de Shopify y de los envíos 

realizados mensualmente, los cuáles están incluidos en el precio de las prendas.  
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6. Estructura Jurídico-económica 
 
627.STUDIO se constituirá como una SL (Sociedad Limitada) al limitar la 

responsabilidad de los socios al capital aportado. De esta forma, se protegerá el 

patrimonio personal de las fundadoras en caso de endeudamiento. El capital mínimo 

para su constitución debe ser de 3.000 euros y la aportación de los socios puede ser 

en forma de dinero, aunque también en inmuebles o maquinarias con valor 

económico. Finalmente, el Domicio social será el lugar donde se encuentre ubicado 

físicamente 627.STUDIO, es decir, en el taller de producción. 

 

 

Certificado negativo de denominación social 
 
El primer paso para crear una Sociedad Limitada es solicitar al Registro Mercantil si 

el nombre que vamos a utilizar como marca está libre. Esto tiene un coste medio de 

17€ y tendrá una duración de entre 2 a 3 días. El proceso se hace vía online y asegura 

que no haya ninguna otra empresa llamada 627.STUDIO. 

 

Cabe destacar, que la certificación negativa tiene una vigencia de 3 meses que hay 

que renovar. 

  

 

Justificante de la aportación social 
 

Para crear una SL se debe ingresar como mínimo 3.000€ como capital social en una 

entidad financiera para emitir el certificado de ingreso. 

 

 

Notaria 
 

El siguiente paso es la escritura de los Estatutos de la empresa (domicilio social, 

órgano de administración, objeto social, etc), así como solicitar la respectiva firma. 
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Esto tiene un coste de 180€ e incluirá la solicitud del NIF provisional. Este paso tiene 

una duración aproximada de 2 días. 

 

La escritura de los Estatutos se incorporan posteriormente a la escritura de 

constitución y son las normas por las que se regirá la empresa. 

 

La firma debe ser ante notario y se deberá presentar: los Estatutos, la Certificación 

negativa de la empresa, la Certificación Bancaria y el DNI de los socios. 

 

 

Registro Mercantil 
 

El último paso es enviar al registro mercantil las escrituras para que sean inscritas. 

Esto tiene un coste de entre 90 y 100€ y puede tener una duración de hasta 15 días. 

La gestión de este trámite se puede realizar con una gestoría o a través de un punto 

PAE, donde se ayuda a la creación de nuevas empresas. 

 

Además del coste de constitución, también están los del trámite por el registro, los 

cuáles son 40€. 

 

El tiempo total es de aproximadamente un mes y tiene un coste total de 300€ 
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