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RESUMEN 

Este proyecto esta basado en las estrategias comerciales para la empresa bicicletas Álvaro Lozano 
Bike Shop de la ciudad Cúcuta. Para ello, se realizó una investigación descriptiva, ya que se dedicó a 
la recolección de datos para determinar sus características. La información se obtuvo mediante un 
cuestionario tipo diagnóstico de preguntas dicótomas. La población corresponde al propietario de la 
empresa Bicicletas Álvaro Lozano Bike Shop. La muestra esta conformada por los clientes actuales de 
la empresa. Se lograron formular las estrategias comerciales para la empresa Bicicletas. 
Seguidamente, se analizó la situación actual del sector de comercialización de bicicletas en Cúcuta. 
Posteriormente, se formularon alternativas estratégicas comerciales que permitieron proyectar a la 
empresa. Finalmente, se elaboró un plan de acción para Bicicletas Alvaro Lozano Bike SHOP con sus 
indicadores de gestión. 
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