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Escala tu negocio ofreciendo 
productos digitales
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La venta de productos digitales se 
ha convertido en una solución 

accesible y altamente rentable para 
muchas empresas. Cada vez más 
plataformas integran bienes sin 
inventario físico –como recargas o 
códigos electrónicos– para ofrecer valor, 
retener usuarios o monetizar.

¿Qué son los productos 
digitales sin inventario 
físico?

Son bienes o servicios que se entregan 
de forma instantánea y digital, sin 
requerir almacenamiento ni logística 
física. Se distribuyen mediante códigos, 
accesos o saldos, validados en tiempo 
real.
Ejemplos comunes:
Recargas y pagos de servicios
Gift cards o suscripciones
Boletos digitales
Códigos de descuento o entretenimiento
Según ResearchAndMarkets, en 
México el mercado de gift cards e 
incentivos digitales crecerá 10.6% anual, 
alcanzando US $4,290 millones en 2025, 

tras un crecimiento del 11.7% entre 2020 
y 2024.

¿Por qué más plataformas 
están incorporando estos 
productos?

La integración de productos digitales sin 
inventario se ha vuelto una estrategia 
atractiva para plataformas que buscan 
ofrecer más valor sin modificar su 
modelo operativo.
Estas son algunas de las razones más 
comunes:
Retención de usuarios: ofrecer recargas, 
accesos o recompensas digitales 
dentro de una app o web aumenta el 
tiempo de permanencia y el número de 
interacciones. 
Monetización complementaria: algunas 
plataformas obtienen un margen 
por cada transacción digital, lo que 
representa una fuente de ingresos 
adicional sin necesidad de desarrollar 
productos propios. 
Mejora de la experiencia: los productos 
digitales entregados al instante generan 
una percepción positiva en el usuario, 

especialmente si forman parte de un 
beneficio, recompensa o paquete. 
Agilidad operativa: al no requerir 
inventario físico ni logística, su 
implementación es más rápida, flexible y 
escalable. 
Este modelo es adoptado cada vez más 
por plataformas de servicios, fintechs, 
apps de fidelización, marketplaces y 
soluciones de beneficios, que ven en 
estos productos una forma efectiva de 
ampliar su propuesta sin complejidad 
operativa.

Modelos comunes de 
integración

Cuando una plataforma digital decide 
incorporar productos digitales sin 
inventario, existen principalmente tres 
caminos para hacerlo. Cada uno implica 
distintos niveles de control, inversión y 
escalabilidad:
1. Desarrollo interno. La empresa 
construye su propio sistema para 
conectar con diferentes proveedores de 
productos digitales, gestionar catálogos, 
validar entregas y controlar saldos o 

códigos.
Ventajas: control total sobre la 
experiencia y datos.
Retos: alta inversión inicial, 
mantenimiento continuo, acuerdos 
directos con cada proveedor.
2. Compra de códigos y distribución 
manual. Algunas empresas adquieren 
lotes de códigos digitales (ej. gift cards o 
recargas) y los distribuyen manualmente, 
ya sea por correo, plataforma interna o 
incluso archivos compartidos.
Ventajas: bajo costo inicial, ideal para 
pruebas o volumen pequeño.
Retos: no es escalable, alto riesgo 
de errores, sin automatización ni 
trazabilidad.
3. Integración con un proveedor white 
label o vía API. Consiste en conectar la 
plataforma a un tercero especializado 
que ya cuenta con catálogo digital, 
infraestructura de entrega y validaciones. 
Puede hacerse vía API o bajo un 
esquema white label.
Ventajas: implementación rápida, 
mantenimiento externo, catálogo amplio 
y actualizado.
Retos: se depende de un tercero; es clave 


