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El crecimiento del parque automotor y la
consolidación del mercado multimarca han
incrementado la demanda de repuestos. Sin
embargo, FILSTAR carece de una estrategia
comercial B2B estructurada para la captación
de clientes mayoristas, operando de forma
reactiva, lo que limita su competitividad
frente a distribuidores informales y grandes
empresas del sector.

Elaborar un plan comercial
estratégico para captar clientes
mayoristas de filtros automotrices
en la ciudad de Guayaquil, con el
fin de posicionar la marca FILSTAR y
aumentar su participación en el
mercado.

Se estructura el plan comercial para un estudio de gestión comercial en FILSTAR. Se divide en la metodología empleada y las
fuentes de datos primarias y secundarias consultadas para obtener una visión completa del mercado.

La estrategia de penetración de mercado propuesta se ajusta para la dinámica
del parque automotor multimarca y la fuerte competencia en el mercado
mayorista de Guayaquil. Se mostró la importancia de profesionalizar el plan
comercial de FILSTAR a través de instrumentos operativos como kits de
mantenimiento y precios por canales, lo que hace posible mejorar la captación
y lealtad de distribuidores B2B.

Se seleccionó una estrategia de penetración de mercado para aumentar la participación en los segmentos actuales
mediante la simplificación del stock y una política de precios competitiva para que FILSTAR, una empresa de filtros
automotrices capitalice el crecimiento del sector en Guayaquil, superando su gestión informal y aumentando la
rentabilidad.
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