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RESUMEN EJECUTIVO 

 

La presente tesis se ha enfocado en mejorar la competitividad de una empresa productora 

de calzado, debido a que se tuvo la oportunidad de conocer a la empresa Grupo Romina 

S.A.C. la cual es una empresa que ha venido desarrollándose de manera empírica 

recogiendo la vasta experiencia de sus fundadores en el sector pero que a la fecha no 

contaba con un estudio y análisis sistemático de sus procesos y canales de distribución 

para efectos de poder asegurar su crecimiento y continuidad en el tiempo. 

 

Como la empresa materia de estudio, existen muchas empresas en La Libertad que vienen 

desarrollando esfuerzos individuales y desarticulados sin el soporte académico y 

tecnológico que les permita maximizar sus resultados y que incluso no cuentan con 

objetivos estratégicos ni una misión o visión clara que marquen la pauta ante los distintos 

cambios a los que se ven expuestos de manera cada vez más rápida y caótica. 

Fue su fundador el Sr. Américo Sandoval quién encomienda la labor de proponer medidas 

de mejora que sean viables, siempre con el fin de que sean prácticas y tomando en cuenta 

tanto sus limitaciones como la del personal quienes han venido aprendiendo  todo lo que 

saben  de la experiencia continúa. 

 

En ese sentido se realiza un Focus Group para poder realizar un análisis cualitativo con 

respecto a la apreciación de la marca y los modelos que la empresa viene ofreciendo en 

el mercado, el cual permite identificar como uno de los principales hallazgos de que los 

modelos venían siendo considerados como muy conservadores y poco femeninos además 

de que se debía trabajar más en el posicionamiento de la marca en una campaña más 

agresiva de marketing. 

 

Partiendo de eso, se procede con la aplicación de la encuesta a un promedio de 385 

mujeres a partir de 16 años para poder identificar mejor su frecuencia de consumo, 

principales canales utilizados, características más valoradas, entre otros.  

 

Luego de ese análisis se propuso un planeamiento estratégico y operativo y una estrategia 

de crecimiento acorde con el momento en que viene atravesando la empresa y sus 

principales fortalezas y debilidades. 
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Finalmente se desarrolla el análisis financiero después de haber identificado 

rigurosamente las fuentes de ingresos y los principales costos y gastos en los cuales se 

incurrirá para tal efecto, además de  todos los supuestos planteados de proyección del 

entorno macroeonómico, habiendo  llegado a la conclusión de que las políticas de mejora 

aportarán de manera significativa al crecimiento en el mediano y largo plazo de la 

empresa y de los intereses no sólo de los inversionistas sino también de los principales 

stake holders que la empresa tiene en la actualidad.  Se calcula el costo de oportunidad de 

capital (WACC) como 16.89% con el cual se realiza la evaluación económica de este 

proyecto, se obtuvo un VANE de S/. 753,603 y una TIR anual de 35.89% con lo cual el 

presente proyecto es viable. 

 

Se espera que éstas propuestas puedan ser replicables a la mayoría de empresas del sector 

no sólo en la región sino a nivel nacional las cuales ahora más que nunca deben empezar 

a gestar esfuerzos conjuntos para poder sobrellevar un escenario cada vez más crítico y 

discontinuo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


