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Comercio

La venta en línea se ha consolida-
do como una de las principales al-
ternativas para comerciantes que 
buscan reducir costos, ampliar su 
mercado y adaptarse a los nuevos 
hábitos de consumo. En México, 
cada vez más mujeres emprende-
doras han optado por este modelo, 
aprovechando plataformas digi-
tales y redes sociales para posicio-
nar y consolidar sus marcas. Tal es 
el caso de Banellye Puentes, crea-
dora de Clothing Club, una tienda 
en línea enfocada exclusivamente 
en ropa, zapatos y accesorios para 
mujer.

Con una trayectoria de cinco 
años en la venta de ropa y casi uno 
dedicado por completo al comercio 
digital, Banellye comparte con Mi-
lenio Jalisco cómo fue su incursión 
al mundo de las tiendas en línea, 
los beneficios que ha encontrado 
en este modelo, los retos que en-
frenta el comercio electrónico, las 
tendencias en las ventas online y 
la importancia de plataformas co-
mo Shopify, empresa canadiense 
de comercio electrónico con sede 
en Ottawa.

El origen del proyecto está liga-
do a una historia familiar y a su ex-
periencia profesional en el marke-
ting digital. “Todo esto nació a raíz 
de que mi mamá inició vendiendo 
ropa en los mercados, ropa ameri-
cana o de paca, como se le conoce. 
Yo la acompañaba y, en algún mo-
mento, me dediqué al marketing 
en agencias. Entonces pensé que 
me gustaría hacer este match en-
tre lo que hacía mi mamá y lo que 
hacía yo, que era crear marketing”, 
recuerda.

Esa combinación fue la base pa-
ra profesionalizar el negocio y tras-
ladarlo al entorno digital. Al inicio, 
comenzó vendiendo desde un lo-
cal físico, pero pronto identificó los 
altos costos que implica mantener 
un espacio comercial. “Son mu-
chos los gastos que requiere un lo-
cal, así que opté por una tienda en 
línea, ya que no hay un gasto como 
tal de renta, ni el pago de una em-
pleada, ni servicios”, explica.

El comercio electrónico en Mé-
xico ha registrado un crecimien-
to sostenido en los últimos años, 
consolidándose como uno de los 
principales canales de venta para 
pequeños y medianos negocios. De 
acuerdo con la Asociación Mexica-
na de Venta Online, en su Estudio 
de Venta Online 2024, el valor del 
comercio electrónico minorista 
en el país alcanzó los 658.3 mil mi-
llones de pesos en 2023, lo que re-
presentó un crecimiento anual del 
24.6% respecto al año anterior.

El mismo estudio señala que sie-
te de cada diez internautas mexica-
nos realizaron al menos una com-
pra en línea durante 2023, y que 
las categorías con mayor demanda 
fueron moda, seguida de belleza y 
cuidado personal, así como electró-
nicos. En particular, la categoría de 
moda se mantiene como una de las 
más dinámicas, especialmente en-
tre mujeres de entre 25 y 44 años, 
quienes priorizan la comodidad del 

envío a domicilio y la posibilidad de 
comparar precios desde platafor-
mas digitales.

La experiencia de Banellye res-
palda estos datos. “La ropa siem-
pre se va a vender”, afirma. Incluso, 
tomó decisiones estratégicas a par-
tir de los hábitos de consumo. “Yo 
también antes vendía ropa de hom-
bre y decidí quitarla, porque es mu-
cho más buscada la ropa de mujer”.

En cuanto a las tendencias de 
venta, identifica temporadas cla-
ve en el calendario comercial. El 
cierre del año representa el mejor 
periodo. “Desde que vendíamos fí-
sicamente y ahora en línea, nos da-
mos cuenta de que el pico empieza 
a finales de octubre, luego viene El 
Buen Fin y después Navidad”, se-
ñala. Durante esta temporada, cal-
cula que las ventas pueden multi-
plicarse hasta por cinco en compa-
ración con periodos regulares.

Por su parte, el Instituto Na-
cional de Estadística y Geografía, 

ahorrar costos y optimizar tiem-
pos”, detalla.

Entre las principales ventajas 
del comercio electrónico, destaca el 
ahorro económico y la flexibilidad 
operativa. Sin embargo, reconoce 
que también existen desventajas 
importantes. “Como hay muchas 
tiendas en línea, también hay mu-
cha estafa. El tema de la confianza 
es la mayor desventaja que yo le veo 
a vender online”, admite.

Aun así, la preferencia de las 
clientas es clara. “Si lo pongo en la 
balanza, la realidad es que el 80% 
de las personas prefieren pedir di-
rectamente a su casa”, señala.

Sobre este punto, la Asociación 
Mexicana de Venta Online advierte 
que uno de los principales retos del 
comercio electrónico sigue siendo 
la percepción de seguridad. El 34% 
de los compradores en línea afirma 
haber abandonado una compra 
por dudas relacionadas con frau-
des o falta de claridad en los proce-
sos de pago y envío.

En el caso de Clothing Club, el 
proceso de compra inicia en redes 
sociales y concluye en su sitio web. 
“Todas mis campañas son en Ins-
tagram, Facebook y Marketplace 
de Facebook. Siempre redirigimos 
a las personas a nuestro sitio web, 
que creamos en Shopify, porque 
es una plataforma bastante amiga-
ble”, explica.

Detalla que esta plataforma fue 
elegida por sus beneficios frente a 
otras opciones del mercado. “En 
Shopify pago alrededor del 3% de 
la ganancia directamente a la pla-
taforma, mientras que en Amazon 
las comisiones son más altas”, co-
menta.

Actualmente, Clothing Club 
realiza envíos locales y nacio-
nales. “Mis mayores ventas se 
concentran en Monterrey, Ciu-
dad de México, Guadalajara y 
Guanajuato”, señala. La expe-
riencia de Banellye Puentes re-
fleja cómo el comercio electró-
nico, cuando es bien gestionado, 
puede convertirse en una herra-
mienta sólida para emprender, 
crecer y adaptarse a un mercado 
cada vez más digital. _

Durante esta temporada, se calcula que las ventas pueden multiplicarse hasta por cinco, en com-
paración con periodos regulares, en las demás épocas de año. SHUTTERSTOCK

Las ventas en línea impulsan a 
mujeres en el sector de la moda
Situación. En México, cada vez más mujeres emprendedoras han optado por este modelo, aprovechando 
plataformas digitales y redes sociales para posicionar y consolidar sus marcas desde donde se encuentren

JOSEFINA RUIZ
GUADALAJAR A

a través de la Cuenta Satélite del 
Comercio Electrónico de México, 
reportó que el comercio electróni-
co representó el 6.4% del Producto 
Interno Bruto en 2022, una par-
ticipación que ha ido en aumento 
conforme más negocios migran a 
esquemas digitales y fortalecen sus 
canales de venta en línea.

Actualmente, Clothing Club 
opera únicamente en formato di-
gital. “Ahí fue donde dejé de pa-
gar un local y me enfoqué com-
pletamente en la venta en línea 
de ropa”, explica. Este cambio le 
permitió comparar de manera di-
recta ambos modelos de negocio 
y aprovechar nuevas herramien-
tas tecnológicas. “Ahora me estoy 
apoyando mucho en la inteligen-
cia artificial, que es con lo que ge-
neramos las imágenes para publi-
carlas en el sitio. Antes se requería 
pagar modelos y hacer produccio-
nes más grandes. Hoy aprovecha-
mos la inteligencia artificial para 
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Entregan puente 
Fue entregada la rehabili-
tación del Puente Ocotlán 
sobre el Río Santiago. La 

obra consistió en la amplia-
ción a cuatro carriles y tuvo 
una inversión estatal de más 
de 169 millones de pesos. 

El crecimiento del comercio 
electrónico facilita el acceso a 
una amplia variedad de produc-
tos y servicios; sin embargo, tam-
bién ha incrementado los riesgos 
de fraude para los consumido-
res. Ante este panorama, Héctor 
Iván del Toro Ríos, integrante del 
Departamento de Economía del 
Centro Universitario de Cien-
cias Económico Administrati-
vas (CUCEA) de la Universidad 
de Guadalajara, advierte que uno 
de los errores más frecuentes al 
comprar por internet es no veri-
ficar la seguridad de las platafor-
mas digitales.

El especialista señala que mu-
chas personas realizan compras 
impulsadas por la emoción de 
encontrar precios considerable-
mente más bajos que en estable-
cimientos formales, sin compro-
bar la legitimidad del sitio. “Mu-
chas veces entramos a páginas 
que son fraudulentas o que nos 
redirigen a otro tipo de conteni-
dos. Vemos productos a menor 
precio y los compramos sin ve-
rificar si el sitio es confiable”, ex-
plica.

Uno de los principales indi-
cadores de riesgo, advierte, es la 
dirección electrónica de las pá-
ginas. Pequeñas variaciones en el 
dominio pueden corresponder a 
sitios falsos diseñados para en-
gañar al consumidor. “Hay tien-
das que se llaman, por ejemplo, 
tiendadelaesquina.com.mx y de 
repente aparece www.tiendade-
laesquina.mx.com.mx. Ese tipo 
de cambios, que parecen insigni-
ficantes, deberían encender una 
alerta para identificar si se trata 
de una página real o fraudulen-
ta”, señala.

Otra recomendación funda-
mental es priorizar las compras 
en comercios formales que cuen-
ten con respaldo legal, tiendas fí-
sicas y plataformas digitales ofi-
ciales. Esto permite al consumi-
dor acceder a garantías, políticas 
de devolución y mecanismos de 
atención en caso de que el pro-

México es de los pocos países en los que el comercio digital tiene amplia competencia. ARCHIVO

Expertos llaman a verificar la 
seguridad de las plataformas
CUCEA. Investigador advierte que uno de los errores más frecuentes al comprar por 
internet es no corroborar la seguridad de los sitios donde se piden artículos o servicios

JOSEFINA RUIZ
GUADALAJAR A

ducto llegue dañado o no corres-
ponda a lo adquirido. “Hay tien-
das departamentales que tienen 
venta en línea y también sucur-
sales físicas, y esos son los lugares 
donde deberíamos comprar para 
evitar problemáticas de fraude”, 
enfatiza.

Asimismo, el académico su-
braya la importancia de con-
servar comprobantes de ad-

quisición, empaques, garan-
tías y accesorios. En muchos 
casos, explica, las empresas 
no pueden responder a recla-
maciones si el consumidor no 
cuenta con estos elementos. 
“Compramos las cosas, tira-
mos las cajas y cuando quere-
mos hacer válida una garantía, 
eso es lo primero que nos soli-
citan”, apunta. _

Tonalá aplicará 
descuentos 
y condonará 
recargos 

Con el objetivo de incentivar el 
cumplimiento del pago del im-
puesto predial y reducir la car-
tera de adeudos, el gobierno de 
Tonalá aplicará descuentos y 
condonará multas y recargos 
durante los primeros meses 
de 2026, además de ofrecer la 
rifa de una camioneta familiar 
como incentivo adicional para 
los contribuyentes cumplidos.

De acuerdo con Gabriel Gu-
tiérrez Orozco, director de In-
gresos del municipio, durante 
enero y febrero se otorgará el 
descuento tradicional del 15 
por ciento en el pago del pre-
dial, al que se sumará el pro-
grama Borrón y cuenta nueva, 
mediante el cual se elimina-
rán al cien por ciento las mul-
tas y recargos a quienes tengan 
adeudos de años anteriores.

“Este año lo hemos deno-
minado En Tonalá ganan los 
descuentos en tu predial 2026. 
Además del 15 por ciento de 
descuento que se ofrece tradi-
cionalmente en enero y febre-
ro, nuevamente vamos a tener 
nuestro programa Borrón y 
cuenta nueva, que consiste en 
que todo contribuyente con 
adeudos prediales rezagados 
no pagará multas ni recargos”, 
explicó el funcionario.

El programa está dirigido a 
quienes paguen durante los dos 
primeros meses del año tanto el 
predial correspondiente a 2026 
como los ejercicios anteriores 
pendientes. A este esquema se 
suma un incentivo adicional, ya 
que las personas que realicen su 
pago en enero o febrero recibi-
rán un boleto para participar en 
la rifa de una camioneta familiar.

“Por esta ocasión, a quien 
pague durante enero y febrero 
se le va a otorgar un boleto para 
la rifa de una camioneta. Todas 
las personas que realicen su pa-
go del predial tendrán la opor-
tunidad de participar en el sor-
teo”, detalló Gutiérrez Orozco.

El sorteo será el 5 de mayo a 
las 12:00 horas en la plaza prin-
cipal de Tonalá. Podrán partici-
par los titulares de la cuenta ca-
tastral, con excepción de per-
sonas morales, funcionarios 
municipales de elección popu-
lar y servidores públicos del ga-
binete legal y ampliado. _

SONIA GAMIÑO
GUADALAJAR A

ASÍ LO DIJO

“Hay tiendas que 
tienen venta en línea y 
sucursales físicas. Esos 
son los lugares donde 
deberíamos comprar”
Iván Del Toro Ríos
Académico del CUCEA
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