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¿Quiénes somos?

A través de la Inteligencia Competitiva, el desarrollo de estrategias empresariales y nuestros productos 
personalizados, desde Redflexion ayudamos a pymes e instituciones a facilitar su toma de decisiones y que así 

alcancen el éxito en los mercados globales.

+20 años de experiencia  

+500 Planes de internacionalización digital

+1000 Planes de internacionalización



Contenido

• BÚSQUEDA DE IMPORTADORES

• Directorios de importadores

• Uso avanzado de Buscadores

• Bases de datos

• Acceso a fuentes aduaneras 

• Mercados B2B

• ANÁLISIS DE LAS OPERACIONES COMERCIALES

• Clasificación de potenciales clientes por canal de distribución

• Análisis de la evolución, cartera de productos y precios

• Análisis de la competencia

• CUALIFICACIÓN DE IMPORTADORES

• Informes comerciales

• Cualificación del contacto comercial

• Directorios y Redes Sociales profesionales Linkedin



BÚSQUEDA DE IMPORTADORES



BÚSQUEDA DE IMPORTADORES



EL CICLO DE INTELIGENCIA



Una visión un poco más detallada del 
Ciclo de Inteligencia

Definición de 

requerimientos 
de Inteligencia

Planificación

Obtención de datos

Procesamiento y 
almacenamiento

Alertas

Análisis y 
producción de 

inteligencia

Difusión

Evaluación

Ciclo de Inteligencia

– Definición de necesidades de inteligencia
Establecimiento de áreas de interés estratégico y 
de necesidades de información (“objetivos de 
información”). 

– Planificación
Asignación de los objetivos de información y 
programación de las actividades de obtención de 
los datos requeridos. Definición y 
presupuestación de los recursos necesarios. 

– Obtención de datos
Selección, adquisición, autentificación y 
agrupamiento de datos relacionados con los 
objetivos definidos. 

– Procesamiento y almacenamiento
Desencriptación, clasificación, tabulación, 
almacenamiento y control de datos obtenidos. 
Generación de alertas. 

– Análisis y producción de inteligencia
Evaluación e integración de datos, contraste de 
informaciones contradictorias, contraste con 
expertos en materias concretas, síntesis y 
elaboración de los productos de inteligencia. 

– Difusión de los productos de inteligencia
Puesta a disposición de los interesados, en el 
momento y forma pertinente, de la inteligencia 
elaborada. 

– Evaluación 
Revisión de en qué medida se han cumplido los 
objetivos



MOTORES DE BÚSQUEDA

Lo que vemos

Búsqueda por palabras 

clave

Lo que está detrás

¿Dónde encuentran la información?

¿Cómo clasifican la información?

Search

Lista de resultados
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/
http://www.archive.org/web/web.php


https://www.douane.gov.ma/

https://www.douane.gov.ma/


http://www.kuwaitchamber.org.kw

http://www.kuwaitchamber.org.kw/




http://190.34.178.196/aduana/SIGA

_SICE/index.php

http://190.34.178.196/aduana/SIGA_SICE/index.php


https://www.dian.gov.co/dian/cifras

/Paginas/EstadisticasComEx.aspx

https://www.dian.gov.co/dian/cifras/Paginas/EstadisticasComEx.aspx


https://www.cancilleria.gob.ar/es/argentinatradenet/o

portunidades-de-negocios/directorio-de-importadores

https://www.cancilleria.gob.ar/es/argentinatradenet/oportunidades-de-negocios/directorio-de-importadores












Oportunidades Comerciales - Trading Virtual



http://www.alibaba.com/

http://www.alibaba.com/
http://www.offer21.com/main.php


¿En qué sector está activo? 

¿Qué territorio cubre?

¿Acostumbra a trabajar bajo exclusividad?

¿A qué canales de distribución sirve?

¿Quiénes son sus clientes?

¿Cómo se organiza?

¿Es miembro de alguna asociación?

¿Cuáles son sus fortalezas: el marketing,

la venta, el servicio post-venta,...?

¿Es financieramente saludable?

¿Cual es su banco?

¿Pagas sus deudas a tiempo?

¿Quién será responsable de tu cuenta si se alcanza 

un acuerdo?

Inteligencia comercial

VALORACIÓN DE NUESTRO SOCIO COMERCIAL

CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS



FACTORES DE SELECCIÓN DEL PARTNER COMERCIAL

Historial: fecha de constitución, evolución, imagen

Tamaño de la empresa y potencial de crecimiento

Tipo de empresa y actividad

Sector y cartera de productos

Volumen de ventas

Recursos financieros disponibles
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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS



FACTORES DE SELECCIÓN DEL PARTNER COMERCIAL

Tipo de proveedores y origen

Cartera de clientes: perfil

Localización y cobertura territorial

Instalaciones y equipamiento

Recursos humanos disponibles

Coordinación, dirección y ejecución de promociones

Puntos de venta

Servicio al cliente
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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS



FACTORES DE SELECCIÓN DEL PARTNER COMERCIAL

Margen comercial

Precios y condiciones de pago

Objetivos de ventas

Apoyo promocional

Devoluciones

Condiciones especiales
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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS



FACTORES DE SELECCIÓN DEL PARTNER COMERCIAL

Información del mercado

Dinamismo y adaptación a los cambios del mercado

Existencia de un know-how comercial específico

Capacidad de satisfacción de las necesidades del 
cliente

Capacidad de dar formación y apoyo continuo

Flexibilidad

Capacidad de respuesta a imprevistos

Lealtad
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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS



FACTORES DE SELECCIÓN DEL PARTNER COMERCIAL

Coste de esta alternativa

Posibilidad de control

Importancia y fuerza de la marca

Estrategia de marketing

Riesgo asumible

Coordinación y negociación

Economías de escala
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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS







                                    

                            


