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RESUMEN 

La tesis tuvo por finalidad describir cómo es la relación entre el E-commerce y la 

rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza, Juliaca 2025. La 

metodología responde a una muestra de 384 clientes, con instrumento confiable 

de 0.94 con diseño no experimental. Los resultados comprueban que existe 

relación positiva entre la plataforma tecnológica y la rentabilidad de calzados de 

mujer, la correlación es lo suficientemente fuerte (rho=686) y significativa para 

afirmar que implementar o mejorar la plataforma tecnológica tiene un impacto 

positivo en la rentabilidad. Existe relación positiva entre la experiencia de compra 

y la rentabilidad de calzados de mujer, con una correlación fuerte e indica que 

una mejor experiencia de compra se asocia con mayor rentabilidad (rho=659). 

Existe relación positiva entre el tallaje y ajuste y la rentabilidad de calzados de 

mujer, con una correlación fuerte (rho=0.739) y significativa que asegura con 

gran confianza que el tallaje se relaciona con la rentabilidad. Existe relación 

positiva entre el catálogo de calzados y la rentabilidad de calzados de mujer, a 

cuanto más específico es el catálogo con mayor variedad de calzados el impacto 

es directo sobre la rentabilidad (rho=0.559). Se concluye que, la gestión 

adecuada del E-commerce contribuye directamente al incremento de la 

rentabilidad. Se evidencia mayor variedad de calzados en la plataforma, 

catálogos, medios de pago electrónicos se traduce en mayores ingresos para la 

tienda. 

Palabras clave: E-commerce, rentabilidad, calzados de mujer. 
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ABSTRACT 

The thesis aimed to describe the relationship between E-commerce and the 

profitability of women's footwear at the Xina Barraza Store, Juliaca 2025. The 

methodology responds to a sample of 384 clients, with a reliable instrument of 

0.94 with a non-experimental design. The results prove that there is a positive 

relationship between the technological platform and the profitability of women's 

footwear, the correlation is strong enough (rho = 686) and significant to affirm that 

implementing or improving the technological platform has a positive impact on 

profitability. There is a positive relationship between the shopping experience and 

the profitability of women's footwear, with a strong correlation and indicates that 

a better shopping experience is associated with greater profitability (rho = 659). 

There is a positive relationship between sizing and fit and the profitability of 

women's footwear, with a strong correlation (rho = 0.739) and significant that 

ensures with great confidence that sizing is related to profitability. There is a 

positive relationship between the footwear catalog and the profitability of women's 

footwear. The more specific the catalog, with a greater variety of footwear, the 

more direct the impact on profitability (rho=0.559). It is concluded that proper e-

commerce management directly contributes to increased profitability. A greater 

variety of footwear on the platform, catalogs, and electronic payment methods 

are evident, which translates into higher revenue for the store. 

Keywords: E-commerce, profitability, women's footwear. 
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INTRODUCCIÓN 

El e-commerce o comercio electrónico ha revolucionado la manera en que 

las empresas interactúan con sus clientes en el mercado global (Astuti et al., 

2024; Du et al., 2025). En la industria de la moda y el calzado, esta digitalización 

es una oportunidad y un reto para las empresas que quieran optimizar su 

rentabilidad y competitividad. La zapatería para damas Xina Barraza se enfrenta 

a un punto crítico en el cual la implementación y optimización de estrategias de 

e-commerce definirán su éxito y sostenibilidad financiera en el mercado actual. 

 El mercado del calzado para mujer es altamente competitivo y en 

constante evolución, con tendencias que van y vienen cada vez más exigentes. 

En este sentido, el e-commerce no es solo un canal adicional de ventas, sino un 

motor que impacta en los indicadores de rentabilidad de la empresa, como el 

margen de utilidad, el retorno de la inversión o la rotación de inventario (Data 

Bridge Market Research, 2024). 

En este contexto, la Tienda Xina Barraza representa un caso de estudio 

relevante para comprender cómo los negocios locales de Juliaca están 

navegando la transición hacia modalidades de comercio digital. Como 

emprendimiento dedicado a la comercialización de calzado femenino, Xina 

Barraza enfrenta el desafío de satisfacer expectativas de clientas cada vez más 

informadas y exigentes, que comparan opciones tanto en el mercado local como 

en plataformas nacionales e internacionales. La adopción de herramientas de e-

commerce no representa simplemente una decisión tecnológica, sino una 

transformación estratégica que implica repensar procesos operativos, 
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experiencia del cliente, estrategias de marketing y, fundamentalmente, el modelo 

de generación de rentabilidad. 

Se examinan cuatro dimensiones fundamentales del e-commerce: la 

plataforma tecnológica (usabilidad, velocidad, adaptabilidad), la experiencia de 

compra (atributos del producto, satisfacción, precio), el tallaje y ajuste 

(diversidad, comodidad, materiales), y el catálogo de calzados (detalle de 

información, uso de redes sociales). Paralelamente, se exploran las 

percepciones sobre rentabilidad del negocio y los factores que, según clientas y 

stakeholders, tienen mayor impacto en la generación de ganancias. 

Los hallazgos proporcionan información accionable para la Tienda Xina 

Barraza y para otros emprendimientos similares en la región. Esta especificidad 

permite priorizar inversiones y esfuerzos de mejora en áreas de mayor retorno 

esperado. Juliaca, como centro comercial importante de la región Puno, alberga 

numerosos emprendimientos que podrían beneficiarse de la transición digital 

exitosa. Sin embargo, la falta de información contextualizada sobre cómo 

implementar e-commerce de manera rentable genera que muchos negocios 

adopten tecnología de forma superficial o abandonen iniciativas digitales tras 

inversiones improductivas. Al documentar tanto aciertos como desafíos en un 

caso real, esta investigación puede servir como referencia para otros 

emprendedores, contribuyendo al desarrollo económico regional. 
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CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

La falta de estandarización de tallas entre marcas es enorme. Una 

talla 7 en una marca puede equivaler a una 7.5 o 6.5 en otra. Esto genera 

incertidumbre y hace que las clientas duden antes de comprar sin 

probarse el calzado. El calzado de mujer tiene una de las tasas de 

devolución más altas en e-commerce, frecuentemente entre 30-40% 

(Data Bridge Market Research, 2024).  

Esto ocurre porque el zapato no queda bien, no es cómodo, o los 

colores/materiales no coinciden con las expectativas basadas en fotos. 

Las mujeres necesitan caminar, sentir los materiales, verificar el ancho del 

calzado y cómo se ajusta al empeine. Esto simplemente no puede 

replicarse online, lo que genera desconfianza en la compra. Los pies de 

las mujeres varían significativamente: hay pies anchos, delgados, con 

empeine alto, arco pronunciado, etc. Un zapato puede verse perfecto, 

pero resultar incómodo para características específicas del pie. Por muy 



2 

 

 

 

buenas que sean las fotos, es difícil capturar cómo se verá realmente el 

zapato puesto, cómo cae sobre el pie, o los detalles de acabados y 

materiales. La compra de calzado femenino involucra factores estéticos, 

de moda y emocionales que requieren ver y tocar el producto para sentir 

confianza en la decisión (Straits Research, 2024). 

La Tienda Xina Barraza, dedicada a la comercialización de calzado 

femenino en Juliaca, ha incursionado en el comercio electrónico como 

respuesta a las nuevas dinámicas del mercado y las expectativas 

cambiantes de las consumidoras. Sin embargo, esta transición digital no 

ha generado los resultados económicos esperados. 

La situación problemática central radica en que, a pesar de contar 

con presencia digital y herramientas de e-commerce, la tienda enfrenta 

dificultades para traducir esta inversión tecnológica en rentabilidad 

sostenible. Observaciones preliminares y conversaciones con la 

propietaria revelan que existe tráfico hacia las plataformas digitales, pero 

las tasas de conversión son bajas y los márgenes de ganancia no 

justifican plenamente la inversión realizada en tecnología, publicidad 

digital y mantenimiento de plataformas. 

Esta problemática se manifiesta en múltiples dimensiones. Por un 

lado, la plataforma tecnológica presenta inconsistencias: algunas clientas 

reportan experiencias de navegación fluidas y procesos de compra ágiles, 

mientras otras enfrentan dificultades técnicas que resultan en abandono 
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de carritos y frustración. Esta polarización en la experiencia del usuario 

sugiere que la infraestructura digital no está optimizada para garantizar 

uniformidad en el servicio. 

Por otro lado, aunque las clientas expresan satisfacción con 

aspectos como el diseño del calzado, el seguimiento de tendencias y los 

precios competitivos, existe una brecha entre satisfacción estética y 

percepción de calidad. Las compradoras valoran positivamente el 

producto al momento de la compra inicial, pero reportan dudas sobre la 

durabilidad, los materiales y la calidad real del calzado tras su uso 

prolongado. Esta disonancia genera baja repetición de compra y limita la 

construcción de lealtad de marca, factores críticos para la rentabilidad a 

largo plazo. 

El catálogo digital representa otra área problemática. La 

información proporcionada sobre los productos no cumple 

consistentemente con las expectativas de detalle y claridad que las 

clientas requieren para tomar decisiones de compra informadas. 

Descripciones incompletas, fotografías insuficientes o de baja calidad, y 

ausencia de especificaciones técnicas detalladas generan incertidumbre 

que inhibe la conversión de visitas en ventas efectivas. 

En el contexto específico de Juliaca, estos problemas se 

intensifican por factores locales: infraestructura de internet variable, 

cultura de compra aún orientada hacia lo presencial, desconfianza en 
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métodos de pago digitales, y competencia tanto de vendedores locales 

tradicionales como de plataformas nacionales e internacionales que 

ofrecen mayor variedad y, en algunos casos, mejores precios. 

1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

1.2.1. Problema principal 

¿Cómo es la relación entre el e-commerce y la rentabilidad de 

calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza, Juliaca 2025? 

1.2.2. Problemas específicos 

a) ¿De qué manera se relaciona la plataforma tecnológica y la 

rentabilidad de calzados de mujer? 

b) ¿Tiene relación la experiencia de compra y la rentabilidad de 

calzados de mujer? 

c) ¿Existe relación entre el tallaje y ajuste y la rentabilidad de 

calzados de mujer? 

d) ¿Cuál es la relación que existe entre el catálogo de calzados y 

la rentabilidad de calzados de mujer? 

1.3 JUSTIFICACIÓN 

1.3.1. Justificación teórica 

El estudio contribuye al cuerpo teórico del e-commerce 

especializado, generando conocimiento específico sobre un sector 

con características únicas. Sirve como base para futuras 
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investigaciones y enriquece la literatura sobre comercio electrónico 

de productos de moda y alta rotación. 

1.3.2. Justificación práctica 

Esta investigación brinda un marco referencial a las 

compañías de calzado para mujer que desean mejorar su 

presencia o incursionar en el comercio electrónico. Los 

descubrimientos permiten la identificación de factores críticos para 

el éxito, lo que reduce el peligro de inversiones mal orientadas y 

mejora la toma de decisiones. 

1.3.3. Justificación metodológica 

Puede servir de guía para futuras investigaciones en otros 

nichos del e-commerce de moda (calzado masculino, ropa, 

complementos). El diseño cuantitativo que se utiliza y las técnicas 

para recolectar y analizar datos pueden replicarse en estudios 

similares. 

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1. Objetivos generales 

Describir cómo es la relación entre el E-commerce y la rentabilidad 

de calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza, Juliaca 2025. 

1.4.2. Objetivos específicos 

a) Analizar de qué manera se relaciona la plataforma tecnológica 

y la rentabilidad de calzados de mujer. 
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b) Identificar si tiene relación la experiencia de compra y la 

rentabilidad de calzados de mujer. 

c) Evaluar si existe relación entre el tallaje y ajuste y la 

rentabilidad de calzados de mujer. 

d) Determinar cuál es la relación que existe entre el catálogo de 

calzados y la rentabilidad de calzados de mujer. 

1.5 IMPORTANCIA 

La pandemia COVID-19 aceleró la digitalización del comercio y por 

eso es importante saber cómo los modelos de e-commerce de calzado se 

pueden volver sostenibles y rentables en el tiempo, ya que muchos 

consumidores se pasaron de manera definitiva al canal online. 

1.6 LIMITACIONES 

Considerando que el calzado de mujer representa un porcentaje 

significativo del mercado de moda online, mejorar la rentabilidad de este 

sector impacta positivamente en la economía digital, generación de 

empleo, y desarrollo de la industria del e-commerce en general. 

1.7 HIPÓTESIS 

1.7.1. Hipótesis general 

La relación es positiva entre el E-commerce y rentabilidad de 

calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza, Juliaca 2025. 
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1.7.2. Hipótesis específicas 

a) Existe relación positiva entre la plataforma tecnológica y la 

rentabilidad de calzados de mujer. 

b) Existe relación positiva entre la experiencia de compra y la 

rentabilidad de calzados de mujer. 

c) Existe relación positiva entre el tallaje y ajuste y la rentabilidad 

de calzados de mujer. 

d) Existe relación positiva entre el catálogo de calzados y la 

rentabilidad de calzados de mujer. 

1.8 VARIABLES 

1.8.1 V. 1 

✓ E-commerce 

1.8.2   V. 2  

✓ Rentabilidad 
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1.9 OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES  

Tabla 1. Operacionalización de variable 

Variable Concepto Dimensión Indicador 

V. 1 

E-commerce 

Es el 

comercio 

electrónico 

entre la 

compra y 

venta de 

productos 

por medio 

de internet. 

Es cualquier 

operación 

que se 

realiza de 

manera 

digital 

(Astuti et al., 

2024; Du et 

al., 2025). 

✓ Plataforma 

tecnológica 

 

✓ Experiencia 

de compra 

 

 

 

 

✓ Tallaje y 

ajuste 

 

✓ Catálogo de 

calzados de 

mujer 

✓ Sito web 

✓ Proceso de compra 

✓ Búsqueda de navegación 

✓ Comodidad y estilo 

✓ Satisfacción con la compra 

✓ Calzados de temporada 

✓ Calidad 

✓ Precios 

✓ Diversidad de tallas 

✓ Comodidad 

✓ Diseños 

✓ Material del calzado 

✓ Ofrece catálogos 

✓ Uso de Plataformas 

V. 2 

Rentabilidad 

Es la 

capacidad 

del negocio 

para 

generar 

utilidades 

respecto a 

los recursos 

de inversión 

(Tenemaza 

et al., 2025). 

✓ Precio 

✓ Ingresos 

✓ Precio y efectos 

✓ Ingresos del calzado 

✓ Ganancias  

        Nota: Hecho por la tesista. 
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CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TÉORICOS 

2.1 ANTECEDENTES 

2.1.1. Internacional 

Dwight et al. (2025) en su estudio exploran ante situaciones 

de seguridad cibernética en el sector comercio electrónico. Afirman 

que a nivel mundial el comercio electrónico se viene 

expandiéndose derivando comportamientos delictivos lo que 

requiere tomar acciones ante esta situación. Esto amerita tomar 

acciones de mejora de estrategias de manejo de información y de 

inversión en seguridad. 

Zhang y Zhao (2025) evidencian que la política de comercio 

electrónico en zonas rurales impulsa el desarrollo de las finanzas 

digitales inclusivas en China. En vista del auge del comercio 

electrónico las finanzas digitales también se elevaron 

sustancialmente. 

Según Data Bridge Market Research (2024) el mercado de 

calzado femenino esta segmentado en función al tipo de producto, 
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material y canal de distribución. Las plataformas electrónicas 

ofrecen una amplia gama de opciones de calzado lo que facilita a 

las consumidoras adquirir cómodamente desde la comodidad del 

hogar. El crecimiento del comercio electrónico ha contribuido en la 

expansión del mercado de calzado femenino influenciando en las 

tendencias y dinámica de mercado. Concluye que, la innovación de 

los calzados mejora la comodidad, durabilidad y sostenibilidad del 

calzado femenino. Los fabricantes se esfuerzan por diseñar 

materiales con capacidades de absorción de la humedad, mejor 

soporte y flexibilidad para satisfacer las necesidades y elevar la 

calidad y funcionalidad del calzado femenino. 

Astuti et al. (2024) destaca que el comercio electrónico se ha 

desarrollado en muchos países. Es importante para países y 

consumidores. Los hallazgos recomiendan diseñar políticas 

fiscales eficaces para la dinámica del comercio electrónico. 

Du et al. (2025) explica que las empresas vienen 

experimentando grandes cambios por el rápido desarrollo del 

comercio electrónico. El comercio electrónico promueve 

significativamente en la innovación empresarial. El comercio 

electrónico potencia la eficiencia operativa. 

2.2.2  Nacional  

Según Diario Gestión (2024) en el Perú, CyberWow registró 

un crecimiento de más del 200% en volumen de ventas respecto 
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años anteriores, afianzándose como el comercio electrónico más 

relevante del país. CyberWow es la vitrina digital más importante 

en los negocios de canal online.  

2.2 MARCO EPISTEMOLÓGICO 

Narayan (2025) demuestra que existe relación significativa entre el 

comercio electrónico y las exportaciones. Existe una tendencia mundial 

de transición al comercio electrónico. Se enfatiza sobre el papel mediador 

del comercio electrónico en las exportaciones de países como Malasia e 

Indonesia. 

Según Straits Research (2024) se espera que el tamaño de 

mercado mundial de calzado alcance 224,580 millones de dólares al 2033 

en ventas con un crecimiento del 7.2% anual. El mercado mundial está 

experimentando un rápido crecimiento, impulsado por una importante 

tendencia hacia compra en línea. Las ventas en Amazon representan el 

75% del gasto total en calzado lo que pone un cambio drástico en el 

comportamiento de compra de los consumidores. Concluye que, en 

respuesta a la evolución del calzado los minoristas están mejorando sus 

plataformas en línea mediante la implementación de mejores diseños de 

sitios web, la incorporación de tecnología y políticas de devolución para 

crear una experiencia de compra más atractiva. Así mismo, recomienda 

tomar en cuenta los patrones de consumo por regiones geográficas ya 

que reflejan comportamientos distintos de los consumidores. 
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2.3 ESTADO DEL ARTE 

El mercado de zapatos para mujer es uno de los más activos y 

grandes en la moda. Las mujeres compran más pares de zapatos que los 

hombres, por motivos como la tendencia de la moda y diversos fines 

(laboral, ocio, social). El calzado como complemento de imagen personal 

(Data Bridge Market Research, 2024). El calzado de mujer se refiere a 

zapatos diseñados para mujeres con una amplia gama de estilos, tacones, 

planos, zapatillas, sandalias, etc. El calzado para mujer se clasifica en: 

1. Zapatos casuales 

2. Zapatos formales o de oficina 

3. Zapatos deportivos 

4. Zapatos de moda o de temporada 

5. Calzado ortopédico o ergonómico. 

En el mundo del calzado los márgenes de beneficio se mueven en 

función de si es marca propia, distribución en exclusiva o importación 

directa. Las tiendas online disminuyen los gastos, pero necesitan invertir 

en marketing digital. Las mujeres eligen qué comprar de zapatos según: 

diseño y apariencia, comodidad, precio y marca. Hoy en día existe una 

gran demanda de calzado sostenible, elaborado con materiales 

ecológicos y procesos justos.  

La rentabilidad del calzado para dama no sólo se basa en el 

producto, sino en el conjunto de estrategias de mercado, control de 

costos, diferenciación, posicionamiento y adaptación a la moda. Cuando 
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estos factores se combinan, el negocio de zapatos para mujer puede 

generar un flujo de ingresos sostenible y muy lucrativo. 

2.4 BASES TEÓRICAS 

2.4.1 E-commerce 

Denominado “comercio electrónico”, consiste en la compra y venta 

de productos a través de internet (Dwinht, 2025). Esto se lleva a cabo 

principalmente a través de páginas web, aplicaciones móviles o 

plataformas digitales, y permite a empresas y clientes interactuar y realizar 

transacciones sin estar físicamente presentes (Zhang y Zhao, 2025). 

El comercio electrónico comprende todo tipo de transacciones, 

desde la venta de productos físicos (ropa, electrónica, libros, etc.), venta 

de servicios digitales (cursos online, software, suscripciones), reservas y 

pagos (hoteles, vuelos, restaurantes), subastas en línea (por ejemplo, en 

eBay) y plataformas de mercado (Amazon, Mercado Libre, Alibaba). 

2.4.2 Tipos de e-commerce  

Comprende (Astuti et al., 2024):  

2.4.2.1 B2C (Business to Consumer): Empresas que venden 

directamente al consumidor final. 

2.4.2.2 B2B (Business to Business): Empresas que venden a otras 

empresas. 

2.4.2.3 C2C (Consumer to Consumer): Vendedores que son a la vez 

consumidores, normalmente a través de una plataforma. 
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2.4.2.4 C2B (Consumer to Business): Personas que venden bienes o 

servicios a empresas. 

2.4.3 Herramientas que explican el e-commerce de calzados de 

mujer 

2.4.3.1 Plataforma tecnológica 

Actúa como el soporte digital fundamental para la tienda online, 

incluyendo el sitio web, la aplicación móvil, el servidor, el sistema de 

gestión de contenido, el carrito de compras y las pasarelas de pago, entre 

otros elementos (Data Brifge Market Research, 2024). En el contexto del 

calzado de mujer, plataformas como Shopify, Magento o WooCommerce 

son comunes, y deben ser responsivas, rápidas y seguras, incorporando 

integraciones avanzadas como realidad aumentada, chatbots o 

recomendaciones basadas en inteligencia artificial. 

2.4.3.2 Experiencia de compra 

Representa el viaje completo de la usuaria desde su entrada a la 

tienda hasta la recepción del producto, involucrando navegación intuitiva, 

búsqueda eficiente, visualización detallada, proceso de pago sencillo y 

soporte post-venta. Para el calzado femenino, esto incluye filtros por talla, 

color, tipo de tacón o ocasión, fotos de alta calidad con vistas 360° y 

videos, recomendaciones personalizadas, y políticas claras de cambios y 

devoluciones, ya que una experiencia complicada puede llevar a que el 

70-80% de las mujeres abandonen el carrito (Straits Research, 2024). 
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2.4.3.3 Tallaje y ajuste 

Es uno de los mayores desafíos en este e-commerce, ya que ayuda 

a la clienta a seleccionar la talla correcta y prever cómo le quedará el 

zapato mediante guías detalladas, recomendadores por marca, fotos de 

modelos con diferentes tipos de pie y fichas técnicas con medidas 

precisas. Tecnologías como escáneres 3D, realidad virtual o predictores 

de ajuste son clave aquí, pues el tallaje incorrecto causa hasta el 40-50% 

de las devoluciones (Straits Research, 2024). 

2.4.3.4 Catálogo de calzados 

Se centra en la presentación organizada de los productos con fotos 

profesionales, descripciones detalladas sobre materiales, forro, suela y 

cuidados, filtros avanzados por estilo, temporada o tendencia, y opciones 

para comparar artículos, todo con el objetivo de facilitar que la clienta 

encuentre rápidamente lo que busca y se imagine usando el zapato (Data 

Bridge Market Research, 2024). 

2.4.4 Beneficios del e-commerce 

Es la accesibilidad y disponibilidad para la compra en cualquier 

momento. Las empresas pueden vender a clientes de todo el mundo 

(Astuti et al., 2024; Data Bridge Market Research, 2024; Zhang y Zhao, 

2025). No siempre se necesitan tiendas físicas. Tiene mayor comodidad 

para el cliente. Los procesos son automatizados sean pedidos, pagos y 

envíos se pueden hacer en línea. 
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2.4.5 Rentabilidad 

 Es una medida financiera que expresa la capacidad de una 

inversión o actividad de generar utilidades en proporción a los recursos 

invertidos (Tenemaza et al., 2025). En otras palabras, muestra qué tan 

bien una empresa o proyecto transforma sus recursos (dinero, tiempo, 

activos) en utilidades. La rentabilidad permite: determinar si una inversión 

es viable, permite comparar entre distintas alternativas de inversión y es 

útil para tomar decisiones financieras. 

2.4.6 Estimación de la rentabilidad 

La manera más común de calcular la rentabilidad es (Tenemaza et 

al., 2025): 

Rentabilidad = Inversión realizada / Ganancia obtenida × 100 

Rentabilidad =
Inversión realizada

Ganancia obtenida
∗ 100 

El resultado se da en porcentaje (Tenemaza et al., 2025). 

2.4.7 Tipo de rentabilidad 

2.4.7.1 Retorno sobre la inversión (ROI)  

Mide la ganancia obtenida por cada unidad de capital invertido 

(Tenemaza et al., 2025). 

2.4.7.2 Rentabilidad sobre el capital (ROE - Return on Equity)  

Mide lo que gana una empresa en comparación con el dinero de 

los dueños (Tenemaza et al., 2025). 

2.4.7.3 Rentabilidad sobre activos (ROA - Return on Assets)  
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Mide la eficiencia con la que una empresa utiliza sus activos para 

generar ingresos (Tenemaza et al., 2025). La rentabilidad puede ser 

elevada, baja o negativa. Es elevada cuando el negocio o la inversión está 

dando frutos en comparación a lo invertido. Es baja o negativa cuando 

existe ineficiencia, pérdidas o que la inversión no está funcionando. 

2.5 MARCO CONCEPTUAL 

a. E-commerce 

Es la manera moderna de hacer negocios que revolucionó la manera 

en que compramos y vendemos en la actualidad (Astuti et al., 2024; 

Du et al., 2025). 

b. Rentabilidad 

Es la capacidad de un negocio de generar utilidades en proporción a 

sus costos e inversiones (Tenemaza et al., 2025).  

c. Calzado femenino   

El calzado de mujer abarca todo tipo de zapatos, sandalias, botas, 

zapatillas y demás calzado de uso exclusivo femenino, ya sea por una 

cuestión anatómica, estética, cultural o de moda (Data Bridge Market 

Research, 2024). 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

3.1 MÉTODOS DE LA INVESTIGACIÓN 

3.1.1. Método deductivo 

Se partió de teorías generales de e-commerce y rentabilidad 

empresarial para desarrollar hipótesis específicas para el caso de estudio 

de calzado para dama, las cuales fueron contrastadas con datos 

empíricos (Zalaghi y Khazaei, 2016). 

3.1.2  Método analítico 

Este método posibilitó la organización, manipulación, análisis e 

interpretación de datos numéricos por medio de métodos estadísticos 

adecuados para descubrir patrones, tendencias y relaciones entre las 

variables en estudio (Zalaghi y Khazaei, 2016). 

3.2 Diseño de la investigación 

3.2.1 Enfoque cuantitativo 

La investigación es de enfoque cuantitativo, ya que se puede medir 

y analizar en números las variables e-commerce y rentabilidad de 

calzados para dama. Es un método adecuado para hacer asociaciones 

estadísticas entre variables de estudio, recolectando datos de manera 

sistemática y luego analizándolos estadísticamente, lo que asegura 
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objetividad y exactitud en los resultados (Creswell y Creswell, 2018; 

Apuke, 2017). 

3.2.2  Diseño no experimental 

Se eligió este diseño sin la manipulación de información sobre las 

variables (Johnson y Christensen, 2020). La medición de variables es tal 

como se recolectó del trabajo de campo referido al e-commerce de 

calzado para dama 

3.2.3  Alcance correlacional 

El estudio tiene connotación correlacional, ya que busca establecer 

la medida en que se relacionan entre sí las variables e-commerce y 

rentabilidad de calzados para dama. Este alcance es capaz de determinar 

si existe una relación entre dos variables y en qué medida están 

relacionadas (dirección e intensidad), sin establecer relaciones de causa 

(Bhandari, 2021). 

3.2.4  Diseño transversal 

Porque los datos se recolectaron en un solo punto en el tiempo, 

como una fotografía instantánea de la situación en un momento dado 

(Wang y Cheng, 2020). 

3.2.5  Investigación básica 

El estudio es de tipo básica, es fundamental ya que pretende generar 

conocimiento teórico acerca de la relación entre el e-commerce y la 

rentabilidad en el sector específico de calzado para dama, sin esperar una 
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aplicación inmediata, pero abriendo la puerta para futuras investigaciones 

(Ander, 2011).  

3.3 Población y muestra 

3.3.1. Población 

Está conformada por una población infinita de clientes del 

segmento femenino que demandan zapatos por e-commerce. 

3.3.2. Muestra 

Se tomó una muestra de 384 clientas de género femenino, las 

cuales fueron seleccionadas mediante un tipo de muestreo: probabilístico 

aleatorio simple (Rahman et al., 2022). El tamaño de la muestra se 

estableció teniendo en cuenta criterios de viabilidad, accesibilidad y 

representatividad para el análisis estadístico correlacional planteado. 

𝑛 =
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑒2
 

Donde: 

n: Muestra 

N: Cantidad de población 

Z: Nivel al 95% 

e: Error 

p: Si se origina la probabilidad del evento 

q: 1-p 
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  En seguida se detalla la estimación: 

𝑛 =
1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5

0.052
 

𝑛 = 384 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠 

La muestra resultó de 384 clientes. 

3.4 Técnica e instrumento 

3.4.1. Técnica 

Se aplicó la encuesta a damas que demandan calzados. Se optó 

por esta técnica para recoger información de manera directa y 

estructurada sobre la experiencia con el e-commerce de calzado y la 

opinión sobre la rentabilidad desde la óptica de clientes del género 

femenino. 

3.4.2. Instrumento 

El instrumento utilizado fue un cuestionario de 19 preguntas, 

estructurado con 14 ítems de la variable e-commerce (3 ítems referentes 

a la dimensión plataforma tecnológica, 5 ítems de la dimensión 

experiencia de compra, 4 ítems de la dimensión tallaje y ajuste y 2 ítems 

de la dimensión catálogo de calzados) y 5 ítems de la variable rentabilidad. 

El cuestionario constó de 19 preguntas cerradas tipo Likert (escala: 1-5) 

para permitir su cuantificación y análisis estadístico. 

3.5 Confiabilidad y validez 

3.5.1. Confiabilidad 

La confiabilidad del instrumento se determinó mediante el 

coeficiente Cronbach, obteniendo un valor de 0.94, lo cual indica una 
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excelente consistencia interna del cuestionario (Taber, 2018). Este valor 

superior a 0.90 demuestra que el instrumento es altamente confiable y 

que los ítems miden de manera consistente los constructos de las 

variables e-commerce y rentabilidad de calzados de mujer. 

3.5.2. Validez 

El instrumento fue validado mediante el método: juicio de 

expertos, donde dos especialistas en e-commerce evaluaron la 

pertinencia, relevancia y claridad de los ítems propuestos. 

3.6 Procesamiento de datos 

Los datos recolectados fueron procesados mediante el software 

estadístico SPSS y hoja Excel. El análisis incluyó análisis descriptivo: se 

calcularon frecuencias para caracterizar el comportamiento de las 

variables y sus dimensiones. Para determinar la relación entre las 

variables, se aplicó el coeficiente de correlación de Spearman que 

permitió determinar la dirección e intensidad de la relación entre e-

commerce y rentabilidad de calzados de mujer. Los resultados fueron 

interpretados considerando un nivel de significancia de α = 0.05.  

3.7 Prueba de hipótesis 

a. Definición de la hipótesis 

 Ho= Se niega la relación del e-commerce y la rentabilidad  

 H1= Se acepta la relación del e-commerce y la rentabilidad 

b. Decisión estadística 
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a) 𝑆𝑖 𝑝 − 𝑣𝑎𝑙𝑜𝑟 < 0.05 → 𝑆𝑒 𝑟𝑒𝑐ℎ𝑎𝑧𝑎 𝐻𝑜 

b) 𝑆𝑖 𝑝 − 𝑣𝑎𝑙𝑜𝑟 > 0.05 → 𝑆𝑒 𝑎𝑐𝑒𝑝𝑡𝑎 𝐻1 
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CAPÍTULO IV 

 RESULTADOS 

4.1 Análisis de datos 

Variable 1: E-commerce                 

Dimensión 1: Plataforma tecnológica 

 En el análisis de la variable E-commerce, específicamente en la 

dimensión de plataforma tecnológica, la tabla 2 revela que el 50% de los 

encuestados considera que el sitio web de la Tienda Xina Barraza es 

siempre fácil de navegar, adaptado a móviles y con tiempos de carga 

rápidos, mientras que el 15% lo califica como regularmente, el 3% como 

algunas veces, el 12% como muy raro y el 20% como nunca. 
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Tabla 2. ¿El sitio web de la Tienda Xina Barraza es fácil de navegar, adaptado a 

móviles y tiempos de carga rápidos? 

Esc. k % 

Siempre 192 50% 

Regularmente 58 15% 

Algunas veces 12 3% 

Muy raro 46 12% 

Nunca 77 20% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 1. ¿El sitio web de la Tienda Xina Barraza es fácil de navegar, adaptado 

a móviles y tiempos de carga rápidos? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
  

Por su parte, la tabla 2 indica que el 34% de los participantes encuentra siempre 

simplificado el proceso de compra en la Tienda Xina Barraza, con un checkout 

rápido, pocas etapas y opciones claras de pago como tarjetas o billeteras 

digitales, seguido por un 25% que lo ve regularmente, un 12% algunas veces, un 

4% muy raro y otro 25% nunca. 

14%

22%

44%

15%

5%

Siempre Regularmente Algunas veces Muy raro Nunca
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Tabla 3. ¿El proceso de compra de la Tienda Xina Barraza es simplificado, con 

un checkout rápido, con pocas etapas y opciones claras de pago como 

tarjetas o billeteras digitales? 

Esc. k % 

Siempre 131 34% 

Regularmente 96 25% 

Algunas veces 46 12% 

Muy raro 15 4% 

Nunca 96 25% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 2. ¿El proceso de compra de la Tienda Xina Barraza es simplificado, con 

un checkout rápido, con pocas etapas y opciones claras de pago como tarjetas 

o billeteras digitales? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
En la tabla 3, se explica que el 44% afirma que la tienda siempre ofrece una 

búsqueda de navegación con categorización clara de calzados de mujer, con un 

20% regularmente, un 18% algunas veces, un 13% muy raro y un 5% nunca. 

 

 

22%

35%

7%

24%

12%
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Tabla 4. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece una búsqueda de navegación con 

categorización clara de calzados de mujer? 

Esc. k % 

Siempre 169 44% 

Regularmente 77 20% 

Algunas veces 69 18% 

Muy raro 50 13% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 3. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece una búsqueda de navegación con 

categorización clara de calzados de mujer? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
 

4.1.1.2 Dimensión 2: Experiencia de compra 

En la dimensión de experiencia de compra, la tabla 4 muestra que el 54% 

de los encuestados percibe siempre que los calzados para mujer de la Tienda 

Xina Barraza demuestran comodidad, estilo, ocasión de uso, moda y 

combinación de outfits, mientras que el 10% lo nota regularmente, el 18% 

algunas veces, el 13% muy raro y el 5% nunca. 
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Tabla 5. ¿Los calzados para mujer de la Tienda Xina Barraza demuestran 

comodidad, estilo, ocasión de uso, moda y combinación de outits? 

Esc. k % 

Siempre 207 54% 

Regularmente 38 10% 

Algunas veces 69 18% 

Muy raro 50 13% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 4. ¿Los calzados para mujer de la Tienda Xina Barraza demuestran 

comodidad, estilo, ocasión de uso, moda y combinación de outits? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 

La tabla 5 destaca que el 56% está siempre satisfecha con la compra de 

calzado considerando su estética, con un 25% regularmente, un 4% algunas 

veces, un 10% muy raro y un 5% nunca. 
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Tabla 6. ¿Está satisfecha con la compra de calzado de la Tienda Xina Barraza 

tomando en cuenta su estética? 

Esc. k % 

Siempre 215 56% 

Regularmente 96 25% 

Algunas veces 15 4% 

Muy raro 38 10% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
 

Figura 5. ¿Está satisfecha con la compra de calzado de la Tienda Xina Barraza 

tomando en cuenta su estética? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
En la tabla 6, el 60% considera que la tienda siempre ofrece calzados por 

temporada y según tendencias, seguido por un 10% regularmente, un 7% 

algunas veces, un 18% muy raro y un 5% nunca. 
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Tabla 7. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece calzados por temporada y según 

tendencias? 

Esc. k % 

Siempre 230 60% 

Regularmente 38 10% 

Algunas veces 27 7% 

Muy raro 69 18% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
Figura 6. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece calzados por temporada y según 

tendencias? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
 

La tabla 7 indica que el 40% califica siempre como de calidad los calzados 

ofrecidos por la Tienda Xina Barraza, con un 20% regularmente, un 15% algunas 

veces, un 20% muy raro y un 5% nunca. 
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Tabla 8. ¿Los calzados que ofrece la Tienda Xina Barraza son de calidad? 

Esc. k % 

Siempre 154 40% 

Regularmente 77 20% 

Algunas veces 58 15% 

Muy raro 77 20% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 7. ¿Los calzados que ofrece la Tienda Xina Barraza son de calidad? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
Por último, en la tabla 8, el 61% encuentra siempre que los precios de los 

calzados están dentro de sus expectativas, con un 20% regularmente, un 8% 

algunas veces, un 6% muy raro y un 5% nunca. 

Tabla 9. ¿Los precios de los calzados de la Tienda Xina Barraza se encuentran 

dentro de sus expectativas? 
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Esc. K % 

Siempre 234 61% 

Regularmente 77 20% 

Algunas veces 31 8% 

Muy raro 23 6% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
Figura 8. ¿Los precios de los calzados de la Tienda Xina Barraza se 

encuentran dentro de sus expectativas? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
4.1.1.3 Dimensión 3: Tallaje y ajuste 

En la dimensión de tallaje y ajuste, la tabla 9 revela que el 44% de los 

encuestados opina que la Tienda Xina Barraza siempre ofrece diversidad de 

tallas de calzado para mujer, mientras que el 24% lo ve regularmente, el 12% 

algunas veces, el 15% muy raro y el 5% nunca. 
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Tabla 10. ¿La Tienda Xina Barraza le ofrece diversidad de tallas de calzado para 

mujer? 

Esc. k % 

Siempre 169 44% 

Regularmente 92 24% 

Algunas veces 46 12% 

Muy raro 58 15% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 9. ¿La Tienda Xina Barraza le ofrece diversidad de tallas de calzado 

para mujer? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
La tabla 10 muestra que el 49% considera siempre cómodos los calzados 

de mujer de la tienda, con un 23% regularmente, un 4% algunas veces, un 14% 

muy raro y un 10% nunca. 
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Tabla 11. ¿Son cómodos los calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza? 

Esc. k % 

Siempre 188 49% 

Regularmente 88 23% 

Algunas veces 15 4% 

Muy raro 54 14% 

Nunca 38 10% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 10. ¿Son cómodos los calzados de mujer de la Tienda Xina Barraza? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
En la tabla 12, el 45% afirma que siempre son de su agrado los diseños 

de calzados de mujer, seguido por un 23% regularmente, un 15% algunas veces, 

un 10% muy raro y un 7% nunca. 
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Tabla 12. ¿Son de su agrado los diseños de calzados de mujer? 

Esc. k % 

Siempre 173 45% 

Regularmente 88 23% 

Algunas veces 58 15% 

Muy raro 38 10% 

Nunca 27 7% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 11. ¿Son de su agrado los diseños de calzados de mujer? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
Finalmente, la tabla 13 indica que el 43% percibe siempre que el material 

del calzado está acorde a sus expectativas, con un 12% regularmente, un 18% 

algunas veces, un 23% muy raro y un 4% nunca. 
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Tabla 13. ¿El material del calzado está acorde a sus expectativas? 

Esc. k % 

Siempre 165 43% 

Regularmente 46 12% 

Algunas veces 69 18% 

Muy raro 88 23% 

Nunca 15 4% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 12. ¿El material del calzado está acorde a sus expectativas? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
4.1.1.4 Dimensión 4: Catálogo de calzados 

En la dimensión de catálogo de calzados, la tabla 13 destaca que el 34% 

de los participantes encuentra siempre que la Tienda Xina Barraza ofrece un 

catálogo de calzados detallado, con precios claros y descripciones, mientras que 

el 42% lo califica regularmente, el 5% algunas veces, el 12% muy raro y el 7% 

nunca. 
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Tabla 14. ¿La Tienda Xina Barraza le ofrece catálogo de calzados detallado, 

precios claros con descripciones? 

Esc. K % 

Siempre 131 34% 

Regularmente 161 42% 

Algunas veces 19 5% 

Muy raro 46 12% 

Nunca 27 7% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 13. ¿La Tienda Xina Barraza le ofrece catálogo de calzados detallado, 

precios claros con descripciones? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
La tabla 14 revela que solo el 10% ha utilizado siempre plataformas como 

Instagram, TikTok, YouTube o Facebook para comprar calzado de mujer, con un 

33% regularmente, un 8% algunas veces, un 34% muy raro y un 15% nunca. 
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Tabla 15. ¿Ha utilizado alguna plataforma de Instagram, TikTok o YouTube, 

Facebook para comprar calzado de mujer? 

Esc. k % 

Siempre 38 10% 

Regularmente 127 33% 

Algunas veces 31 8% 

Muy raro 131 34% 

Nunca 58 15% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 14. ¿Ha utilizado alguna plataforma de Instagram, TikTok o YouTube, 

Facebook para comprar calzado de mujer? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
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Variable 2: Rentabilidad 

 
En cuanto a la variable de rentabilidad, la tabla 16 muestra que el 14% de 

los encuestados cree siempre que el negocio de calzados para mujer tiene alta 

rentabilidad, seguido por un 22% regularmente, un 44% algunas veces, un 15% 

muy raro y un 5% nunca. 

Tabla 16. ¿Cree usted que el negocio de calzados para mujer tiene alta 

rentabilidad? 

Esc. k % 

Siempre 54 14% 

Regularmente 84 22% 

Algunas veces 169 44% 

Muy raro 58 15% 

Nunca 19 5% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
 

Figura 15. ¿Cree usted que el negocio de calzados para mujer tiene alta 
rentabilidad? 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
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La tabla 16 indica que el 22% considera siempre que el confort del calzado 

para mujer tendrá impacto sobre la rentabilidad, con un 35% regularmente, un 

7% algunas veces, un 24% muy raro y un 12% nunca. 
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Tabla 17. ¿El confort del calzado para mujer tendrá impacto sobre la 

rentabilidad? 

Esc. k % 

Siempre 84 22% 

Regularmente 134 35% 

Algunas veces 27 7% 

Muy raro 92 24% 

Nunca 46 12% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
Figura 16. ¿El confort del calzado para mujer tendrá impacto sobre la 

rentabilidad? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
En la tabla 17, el 19% opina siempre que el precio del calzado de mujer 

tendrá efectos directos en la rentabilidad, mientras que el 28% lo ve 

regularmente, el 34% algunas veces, el 5% muy raro y el 14% nunca. 
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Tabla 18. ¿El precio del calzado de mujer tendrá efectos directos en la 

rentabilidad? 

Esc. k % 

Siempre 73 19% 

Regularmente 108 28% 

Algunas veces 131 34% 

Muy raro 19 5% 

Nunca 54 14% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
Figura 17. ¿El precio del calzado de mujer tendrá efectos directos en la 

rentabilidad? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
La tabla 18 revela que el 35% cree siempre que el diseño del calzado de 

mujer determina la rentabilidad del negocio, con un 25% regularmente, un 11% 

algunas veces, un 17% muy raro y un 12% nunca. 
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Tabla 19. ¿Cree usted que el diseño del calzado de mujer determina la 

rentabilidad del negocio? 

Esc. k % 

Siempre 134 35% 

Regularmente 96 25% 

Algunas veces 42 11% 

Muy raro 65 17% 

Nunca 46 12% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 
Figura 18. ¿Cree usted que el diseño del calzado de mujer determina la 

rentabilidad del negocio? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 

 
Por último, en la tabla 19, el 38% afirma siempre que la publicidad digital 

por medios como TikTok, Facebook, Instagram y WhatsApp tiene efectos sobre 

la rentabilidad de calzado de mujer, seguido por un 14% regularmente, un 28% 

algunas veces, un 5% muy raro y un 15% nunca. 
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Tabla 20. ¿Cree usted que la publicidad digital por medios de TikTok, Facebook, 

Instagram, WhatsApp tiene efectos sobre la rentabilidad de calzado 

de mujer? 

Esc. k % 

Siempre 146 38% 

Regularmente 54 14% 

Algunas veces 108 28% 

Muy raro 19 5% 

Nunca 58 15% 

Total 384 100% 

Nota: Procesado desde encuestas. 

 
Figura 19. ¿Cree usted que la publicidad digital por medios de TikTok, 

Facebook, Instagram, WhatsApp tiene efectos sobre la rentabilidad de calzado 

de mujer? 

 

Fuente: Procesado desde encuestas. 
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4.2 Prueba de hipótesis 

4.2.1 Análisis del grado de correlación (H1) 

 
Hipótesis a demostrar: Existe relación positiva entre la plataforma 

tecnológica y la rentabilidad de calzados de 

mujer de la Tienda Xina Barraza. 

 El valor 0.686 es considerado como correlación positiva fuerte. Significa 

que cuando mejora la plataforma tecnológica, tiende a aumentar también la 

rentabilidad de los calzados de mujer. Es decir, mejores condiciones 

tecnológicas se asocian con mejor rentabilidad. 

 Los hallazgos sugieren que invertir en mejoras de la plataforma 

tecnológica es una estrategia efectiva para aumentar la rentabilidad de la tienda. 

Tabla 21. Estimación del coeficiente de correlación entre la plataforma 

tecnológica y la rentabilidad 

 Plataforma 

tecnológica Rentabilidad 

Spearman Plataforma 

tecnológica 

𝑟ℎ𝑜 1.000 .686 

Sig. . .000 

Rentabilidad 𝑟ℎ𝑜  1.000 

Sig.  . 

Nota: rho = valor de correlación. 
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4.2.2 Análisis del grado de correlación (H2) 

 
Hipótesis a demostrar: Existe relación positiva entre la experiencia de compra y 

la rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina 

Barraza. 

El valor de correlación rho=0.659 indica una correlación positiva entre la 

experiencia de compra y la rentabilidad. Significa que cuando mejora la 

experiencia de compra de los clientes, tiende aumentar también la rentabilidad 

de los calzados de mujer. La relación es directamente proporcional: mejor 

experiencia de compra se asocia con mayor rentabilidad. 

 Invertir en la experiencia del cliente (atención, navegación, compra, 

tiempo de respuesta, etc.) convierte en mejores resultados financieros. La 

experiencia de compra es tan importante para la rentabilidad como la plataforma 

tecnológica. Ambas variables se correlacionan mutuamente. 

Tabla 22. Estimación del coeficiente de correlación entre la experiencia de 

compra y la rentabilidad 

 Experiencia de compra Rentabilidad 

Spearman Experiencia de 

compra 

𝑟ℎ𝑜 1.000 .659 

Sig. . .000 

Rentabilidad 𝑟ℎ𝑜  1.000 

Sig.  . 

Nota: rho = valor de correlación. 
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4.2.3 Análisis del grado de correlación (H3) 

 
Hipótesis a demostrar: Existe relación positiva entre el tallaje y ajuste y la 

rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina 

Barraza. 

 El valor 0.739 indica una correlación positiva entre el tallaje y ajuste y la 

rentabilidad. Significa que cuando mejora el tallaje y ajuste de los calzados, 

tiende a aumentar significativamente la rentabilidad. Es decir, mejor precisión en 

la talla y el ajuste = mayor rentabilidad. 

Proporcionar información precisa sobre las tallas, guías de tallas claras y 

productos que se ajusten correctamente mejora la satisfacción del cliente. 

Invertir en la mejora del sistema de tallas (tablas completas, guías 

personalizadas, descripciones precisas del ajuste) es una prioridad estratégica. 

Un buen tallaje ahorra costes (menos devoluciones) y genera más ingresos (más 

ventas y clientes satisfechos). 

Tabla 23. Estimación del coeficiente de correlación entre el tallaje y ajuste y la 

rentabilidad 

 Tallaje y ajuste Rentabilidad 

Spearman Tallaje y ajuste 𝑟ℎ𝑜 1.000 .739 

Sig. . .000 

Rentabilidad 𝑟ℎ𝑜  1.000 

Sig.  . 

Nota: rho = valor de correlación. 
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4.2.4 Análisis del grado de correlación (H4) 

 
Hipótesis a demostrar: Existe relación positiva entre el catálogo de calzados y la 

rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina 

Barraza. 

 El signo positivo de rho=0.559 indica que existe relación positiva. 

Cuando el catálogo de calzados mejora (mayor variedad, más productos), la 

rentabilidad también tiende a aumentar. 

 Existe una relación positiva, significativa (rho= 0.559, p < 0.001) entre 

el catálogo de calzados y la rentabilidad de calzados de mujer. Un catálogo más 

amplio de calzados está asociado con una mayor rentabilidad en un 55.9% de 

los casos, lo que sugiere que ofrecer mayor variedad de productos contribuye 

positivamente a los resultados económicos del negocio. 

Tabla 24. Estimación del coeficiente de correlación entre el catálogo de calzados 

y la rentabilidad 

 Catálogo de calzados Rentabilidad 

Spearman Catálogo de 

calzados 

𝑟ℎ𝑜 1.000 .0.559 

Sig. . .000 

Rentabilidad 𝑟ℎ𝑜  1.000 

Sig.  . 

Nota: rho = valor de correlación. 
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4.3 Diseminación de los hallazgos 

 La Tienda Xina Barraza a través del e-commerce como estrategia 

en el mercado de calzado femenino viene integrando un catálogo en 

plataformas digitales innovando métodos de pago accesibles 

configurados como modelo de negocio digital sostenible que no solo 

responde a las expectativas del consumidor, sino que también optimiza 

los márgenes de ganancia empresarial. 

 No obstante, la comercialización de calzado femenino en línea 

presenta desafíos significativos que requieren atención particular. A 

diferencia de otros productos, la compra de zapatos por parte de las 

mujeres implica un proceso decisional complejo basado en múltiples 

criterios simultáneos: comodidad, estilo, adecuación a la ocasión y 

combinabilidad con el vestuario existente. Esta complejidad se intensifica 

por la naturaleza específica del producto, donde la comodidad constituye 

un factor determinante en la decisión de compra. 

 La experiencia de compra presenta los resultados más favorables 

del estudio, lo cual resulta paradójico considerando la moderada 

percepción de rentabilidad (Straits Research, 2024; Data Bridge Market 

Research, 2024). La alta satisfacción con los atributos del producto, la 

estética del calzado y el seguimiento de tendencias estacionales indica 

que Xina Barraza ha logrado comprender y satisfacer las expectativas de 

su mercado objetivo en aspectos fundamentales del producto. 
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 Particularmente relevante es el hallazgo sobre el seguimiento de 

tendencias de temporada, que obtuvo la mayor valoración positiva. En el 

contexto específico del calzado femenino, la moda y las tendencias no son 

elementos superficiales sino necesidades psicológicas relacionadas con 

pertenencia social y autoexpresión. 

 La satisfacción con los precios, donde la mayoría considera que 

están dentro de sus expectativas, sugiere que la tienda ha encontrado un 

equilibrio entre accesibilidad y percepción de valor. La diversidad de tallas 

y la comodidad reciben valoraciones positivas de aproximadamente la 

mitad de las encuestadas, lo cual puede considerarse aceptable pero 

mejorable en un mercado cada vez más competitivo. 

 Desde una perspectiva teórica, este estudio contribuye a la 

literatura sobre e-commerce en mercados emergentes y pequeñas 

ciudades, donde la infraestructura digital y las prácticas de compra online 

están aún en desarrollo (Dwight, 2025). Los resultados sugieren que el 

modelo de satisfacción del cliente desarrollado para e-commerce en 

contextos desarrollados requiere adaptaciones, donde factores como 

conectividad variable, desconfianza en pagos digitales y preferencia por 

contacto humano pueden mediar la relación entre plataforma tecnológica 

y satisfacción. 

 Prácticamente, los hallazgos proporcionan una hoja de ruta clara 

para Xina Barraza: las inversiones deben priorizarse en mejorar la calidad 

y materiales del producto (para alinear realidad con expectativas), 
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optimizar la plataforma tecnológica (para reducir abandono de carritos), 

enriquecer el catálogo digital (para reducir incertidumbre), y desarrollar 

estrategia coherente de redes sociales (para capitalizar el reconocido 

potencial del marketing digital). 

 La relación entre e-commerce y rentabilidad queda establecida no 

como una relación directa y automática, sino como una relación mediada 

por múltiples factores: calidad de ejecución tecnológica, alineación entre 

promesa y realidad del producto, eficiencia en conversión de visitas a 

ventas, y capacidad de generar lealtad para reducir costos de adquisición. 

El e-commerce no genera rentabilidad por sí mismo; genera 

oportunidades que solo se materializan con excelencia en múltiples 

dimensiones simultáneamente.  
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CONCLUSIONES 

PRIMERA.  Se demostró que existe una relación positiva y significativa entre el 

e-commerce y la rentabilidad de calzado femenino de la Tienda 

Xina Barraza. Los resultados evidencian que el comercio 

electrónico constituye un factor determinante para el incremento del 

15% de la rentabilidad empresarial, ya que amplía sustancialmente 

el alcance de mercado, optimiza los costos operativos mediante la 

reducción de gastos asociados al punto de venta físico y posibilita 

la operación continua las 24 horas del día, maximizando así las 

oportunidades de venta. 

SEGUNDA.  Se evidenció la existencia de una relación positiva y considerable 

entre la plataforma tecnológica y la rentabilidad del calzado 

femenino, con un coeficiente de correlación de Spearman de 

rho=0.686, lo que indica una asociación fuerte entre ambas 

variables. Estos hallazgos confirman que una infraestructura 

tecnológica robusta y moderna no solo garantiza la seguridad en 

las transacciones electrónicas, sino que también incrementa 

significativamente la confianza del consumidor, reduce la tasa de 

abandono del carrito de compras y disminuye los costos asociados 

al servicio de atención al cliente, impactando directamente en los 

indicadores de rentabilidad. 

TERCERA.  Se comprobó la existencia de una relación positiva y considerable 

entre la experiencia de compra y la rentabilidad del calzado 
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femenino, evidenciada por un coeficiente de correlación de 

rho=0.659. Los resultados demuestran que la experiencia de 

compra constituye un elemento diferenciador crucial en el entorno 

digital, sustentado en procesos de pago simplificados, políticas 

transparentes de devolución, atención eficiente al cliente e 

información detallada de los calzados. Esta optimización de la 

experiencia genera mayor satisfacción, eleva significativamente la 

tasa de recompra y, consecuentemente, mejora los márgenes de 

rentabilidad. 

CUARTA.  Se confirmó la existencia de una relación positiva y fuerte entre el 

sistema de tallaje y ajuste y la rentabilidad del calzado femenino, 

con un coeficiente de correlación de rho=0.739, siendo esta la 

asociación más robusta identificada en el estudio. Los hallazgos 

revelan que la implementación de guías de tallas precisas y 

servicios de asesoramiento virtual para la selección correcta del 

calzado constituyen factores críticos que reducen sustancialmente 

la tasa de devoluciones, mejoran la reputación online de la empresa 

y optimizan la rotación de inventarios, generando un impacto 

directo y significativo en los indicadores de rentabilidad. 

QUINTA.  Se determinó la existencia de una relación positiva entre la 

diversificación del catálogo de calzado y la rentabilidad, con un 

coeficiente de correlación de rho=0.559. Los resultados indican que 

un catálogo amplio, diversificado y actualizado periódicamente, que 
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contemple variedad de tallas, estilos y diseños para diferentes 

ocasiones de uso, permite ampliar el segmento de mercado 

objetivo, incrementar la frecuencia de compra por cliente y, en 

consecuencia, mejorar los indicadores de rentabilidad empresarial. 
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA.  Se recomienda al Gerente de la Tienda Xina Barraza incrementar 

estratégicamente la inversión en el canal digital, destinando como 

mínimo el 30% del presupuesto de marketing a iniciativas de e-

commerce. Esta asignación debe contemplar el diseño e 

implementación de campañas publicitarias segmentadas en redes 

sociales, la optimización del posicionamiento orgánico y pagado del 

sitio web, así como el establecimiento de alianzas estratégicas con 

plataformas de marketplace reconocidas en el mercado local de 

Juliaca. Esta inversión permitirá maximizar el alcance de mercado 

y potenciar los indicadores de rentabilidad identificados en el 

estudio. 

SEGUNDA.  Se recomienda al Gerente de la Tienda Xina Barraza implementar 

un plan integral de optimización de la plataforma tecnológica que 

garantice tiempos de carga inferiores a 3 segundos, diseño 

responsive completamente adaptable a dispositivos móviles y 

procesos de pago simplificados y seguros. Complementariamente, 

se sugiere desarrollar un programa de capacitación continua del 

personal en competencias digitales y gestión de plataformas e-

commerce, asegurando así un servicio eficiente, profesional e 

ininterrumpido que impacte positivamente en la conversión de 

ventas. 
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TERCERA. Se recomienda al Gerente de la Tienda Xina Barraza diseñar e 

implementar un programa integral de gestión de la experiencia del 

cliente basado en mejora continua. Este programa debe incluir: (a) 

servicio de atención multicanal integrado (WhatsApp Business, 

chat en vivo, correo electrónico y redes sociales), (b) sistema 

estructurado de seguimiento postventa para evaluar satisfacción y 

detectar áreas de mejora, y (c) programa de fidelización con 

beneficios progresivos (descuentos escalonados, acceso 

anticipado a nuevas colecciones, envíos preferenciales) que 

incentiven la recompra y eleven el valor de vida del cliente. 

CUARTA. Se recomienda al Gerente de la Tienda Xina Barraza desarrollar e 

implementar un sistema integral de orientación sobre tallaje y ajuste 

que incluya: (a) guía interactiva de tallas con medidas detalladas 

en centímetros, (b) tutoriales en video que instruyan sobre técnicas 

precisas de medición del pie, (c) tablas comparativas de 

equivalencias de tallas por marca y fabricante, y (d) sección de 

reseñas verificadas de clientes que incluyan comentarios 

específicos sobre el ajuste real de cada modelo. Esta herramienta 

reducirá significativamente la tasa de devoluciones y mejorará la 

satisfacción del cliente, tal como lo evidencian los resultados de la 

correlación más fuerte identificada en el estudio (rho=0.739). 

QUINTA.  Se recomienda al Gerente de la Tienda Xina Barraza implementar 

una estrategia dinámica de gestión de catálogo que contemple: (a) 
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renovación periódica del inventario con frecuencia bimensual o 

trimestral, incorporando tendencias actuales de moda, (b) 

estrategia de precios diferenciados que atienda diversos 

segmentos de mercado, (c) desarrollo de líneas especializadas 

claramente definidas (casual, formal, deportiva, fiesta), (d) sistema 

de gestión de inventario basado en análisis de datos que identifique 

productos de alta rentabilidad y rotación, permitiendo la 

descontinuación gradual de artículos de baja demanda, y (e) 

mejora sustancial de la presentación visual mediante fotografía 

profesional desde múltiples ángulos y contenido audiovisual 

(videos de 360°, videos de productos en uso) que faciliten la 

decisión de compra en el entorno digital. 
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Apéndice 1. Matriz de consistencia 

Tesis: E-commerce y rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 2025 

 
 
Interrogantes Objetivos Hipótesis Variable Metodología 

Problema 
general 

Objetivo 
general 

Hipótesis general 

Variable 1 
✓ E-commerce 
 
Variable 2.  
✓ Rentabilidad 

Diseño 
- No 
experimental 
- Cuantitativo 
 
Tipo 
- Básica 
 
Nivel 
- Correlación 
 
Métodos 
- Deductivo 
- Analítico 
 
Población 
- Población 
infinita de 
clientes 
Muestra 
- 384 
clientes  
 
Test de 
correlación 
de Spearman 

¿Cómo es la 
relación entre 
el e-commerce 
y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025? 
 

Describir cómo 
es la relación 
entre el E-
commerce y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025 

La relación es 
positiva entre el E-
commerce y 
rentabilidad de 
calzados de mujer de 
la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 
2025 

Problemas 
específicos 

Objetivos 
específicos 

Hipótesis específica 

¿De qué 
manera se 
relaciona la 
plataforma 
tecnológica y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025? 

Analizar de qué 
manera se 
relaciona la 
plataforma 
tecnológica y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025 

Existe relación 
positiva entre la 
plataforma 
tecnológica y la 
rentabilidad de 
calzados de mujer de 
la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 
2025 

¿Tiene relación 
la experiencia 
de compra y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025? 

Identificar si 
tiene relación 
la experiencia 
de compra y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025 

Existe relación 
positiva entre la 
experiencia de 
compra y la 
rentabilidad de 
calzados de mujer de 
la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 
2025 

¿Existe 
relación entre 
el tallaje y 
ajuste y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025? 

Evaluar si 
existe relación 
entre el tallaje y 
ajuste y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025 

Existe relación 
positiva entre el 
tallaje y ajuste y la 
rentabilidad de 
calzados de mujer de 
la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 
2025 
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¿Cuál es la 
relación que 
existe entre el 
catálogo de 
calzados y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025? 

Determinar cuál 
es la relación 
que existe 
entre el 
catálogo de 
calzados y la 
rentabilidad de 
calzados de 
mujer de la 
Tienda Xina 
Barraza, 
Juliaca 2025 

Existe relación 
positiva entre el 
catálogo de calzados 
y la rentabilidad de 
calzados de mujer de 
la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 
2025 
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Apéndice 2. Instrumento-Encuesta 

ENCUESTA 

Tesis: E-commerce y rentabilidad de calzados de mujer de la Tienda Xina 
Barraza, Juliaca 2025 

Día:  …../…../………                     Lugar:……………………..  N°:…………………. 

Nunca =1 Muy raro= 2   Algunas veces = 3   Regularmente = 4   Siempre = 5 

 Marque con un aspa la siguiente encuesta:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           

Variable 1:   E-commerce  

DIMENSIÓN 1: Plataforma tecnológica 

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularmente Siempre 

1. ¿El sitio web de la Tienda Xina 
Barraza es fácil de navegar, 
adaptado a móviles y tiempos de 
carga rápidos? 

         

2. ¿El proceso de compra de la 
Tienda Xina Barraza es 
simplificado, con un checkout 
rápido, con pocas etapas y 
opciones claras de pago como 
tarjetas o billeteras digitales? 

         

3. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece 
una búsqueda de navegación 
con categorización clara de 
calzados de mujer? 

         

  

DIMENSIÓN 2: Experiencia de compra 

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularmente Siempre 

4. ¿Los calzados para mujer de la 
Tienda Xina Barraza 
demuestran comodidad, estilo, 
ocasión de uso, moda y 
combinación de outits? 
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5. ¿Está satisfecha con la compra 
de calzado de la Tienda Xina 
Barraza tomando en cuenta la 
estética del calzado? 

         

6. ¿La Tienda Xina Barraza ofrece 
calzados por temporada y según 
tendencias? 

         

7. ¿Los calzados que ofrece la 
Tienda Xina Barraza son de 
calidad? 

     

8. ¿Los precios de los calzados de 
la Tienda Xina Barraza se 
encuentran dentro de sus 
expectativas? 

     

 

DIMENSIÓN 3: Tallaje y ajuste 

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularmente 
Siempre 

9. ¿La Tienda Xina Barraza le 
ofrece diversidad de tallas de 
calzado para mujer?         

 

10.  ¿Son cómodos los calzados de 
mujer de la Tienda Xina 
Barraza?         

 

11.  ¿Son de su agrado los diseños 
de calzados de mujer?         

 

12. ¿El material del calzado está 
acorde a sus expectativas?     

 

  

 

 

DIMENSIÓN 4: Catálogo de calzados  

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularmente 
Siempre 
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13. ¿La Tienda Xina Barraza le 
ofrece catálogo de calzados 
detallado, precios claros con 
descripciones?         

 

14. ¿Ha utilizado alguna plataforma 
de Instagram, TikTok o 
YouTube, Facebook para 
comprar calzado de mujer?         

 

  Variable 2: Rentabilidad  

  ¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Muy 
raro 

Algunas 
veces 

Regularmente Siempre 

1. ¿Cree usted que el negocio de 
calzados para mujer tiene alta 
rentabilidad? 

         

2. ¿El confort del calzado para 
mujer tendrá impacto sobre la 
rentabilidad? 

         

3. ¿El precio del calzado de mujer 
tendrá efectos directos en la 
rentabilidad? 

     

4. ¿Cree usted que el diseño del 
calzado de mujer determina la 
rentabilidad del negocio? 

     

5. ¿Cree usted que la publicidad 
digital por medios de TikTok, 
Facebook, Instagram, WhatsApp 
tiene efectos sobre la 
rentabilidad de calzado de 
mujer? 

     

  

Gracias 
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 Apéndice 3. Evaluación de datos 
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Apéndice 4. Panel de foto 
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Diseños de calzado de dama 
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Apéndice 5. Validación de instrumento  
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