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Se desarrolló un estudio de tipo descriptivo para recopilar datos para el análisis de la 
comercialización del sector calzado deportivo en la ciudad de Cúcuta. El propósito fue realizar un 
estudio de mercado para determinar el comportamiento de los clientes actuales y potenciales, 
participación de mercado y análisis de la competencia. Los resultados permitieron analizar la 
situación actual de la comercialización de calzado deportivo en el mercado de la ciudad. 
Igualmente, se determinó la segmentación del mercado para definir nuevos nichos de mercado. 
Por último, se formularon las alternativas estratégicas que permiten proyectar las empresas del 
sector y se elaboró un plan de acción con sus indicadores de gestión. 
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