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RESUMEN 

 

El objetivo principal de la presente investigación fue proponer estrategias 

empresariales para orientar la competitividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  

Piura. La investigación es de diseño no experimental, transversal y descriptiva. Se 

emplearon las técnicas de la encuesta, entrevista y observación, aplicándose un 

cuestionario a comerciantes y otro a clientes de este centro de abasto local. Los resultados 

del estudio evidencian que existe satisfacción por parte de los clientes respecto a la calidad, 

variedad y precios de los productos sin embargo requieren que se mejore factores como la 

seguridad e infraestructura del mercado así como la publicidad del mismo. Por parte de los 

comerciantes si bien es cierto se sienten satisfechos de trabajar en el mercado, no se 

encuentran integrados a la junta directiva del mismo y demuestran cierta insatisfacción por 

la distribución de los puestos de venta, no obstante las ventas en el mercado han sido 

crecientes desde el inicio del mismo. Finalmente se proponen estrategias con la finalidad 

de promover la competitividad del mercado.  

 

Palabras claves: Estrategias, empresariales, mercado, calidad, productos.  
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ABSTRACT 

 

The main objective of the present investigation was to propose business strategies to guide 

the competitiveness of the Wholesale Market Las Capullanas, Piura. The research is non-

experimental, transversal and descriptive. The techniques of the survey, interview and 

observation were used, applying a questionnaire to merchants and another to customers of 

this local supply center. The results of the study show that there is satisfaction on the part of 

the clients with respect to the quality, variety and prices of the products, however, they need 

to improve factors such as the security and infrastructure of the market as well as its 

publicity. On the part of the merchants, although it is true that they feel satisfied to work in 

the market, they are not integrated to the board of directors and they show some 

dissatisfaction with the distribution of sales positions, although sales in the market have been 

increasing since the beginning of it. Finally, strategies are proposed in order to promote 

market competitiveness. 

 

Keywords: Strategies, business, market, quality, products. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


