














Volviendo al análisis por áreas, aunque Fischer 

(2010) indica que no existe una relación 

sistemática entre la calidad de los productos y los 

resultados de exportación, las exigencias de los 

mercados internacionales juegan un papel 

determinante en el éxito de las exportaciones. Esto 

implica que los niveles de innovación y tecnología 

que se presentan en la figura 3, deben ser 

i n t e r ve n i d o s  n o  s ó l o  p e n s a n d o  e n  l a  

competitividad local, sino en el acceso a mercados 

internacionales que además aproveche la 

coyuntura de tratados de libre comercio del país 

por medio de infraestructura y sistemas 

novedosos de producción.

Como es de esperarse, ningún esfuerzo en 

producción está completo sin un trabajo juicioso 

de mercadeo que le indique a la empresa cómo 

son, qué quieren y de qué forma llegar a los 

clientes. Aunque el mercadeo relacional es más 

una tendencia que una obligación en la gestión de 

mercadeo, el trabajo de segmentación e 

investigación de mercados no puede dejarse de 

lado, si es que las empresas desean no sólo 

sobrevivir, sino cumplir con las metas estándar de 

la gerencia integral: supervivencia, crecimiento y 

rentabilidad (Sallenave, 2002). Lo anterior se 

soporta en la figura 4, donde se observa una 

tendencia a planear pero poco interés por la 

segmentación de mercado y el mercadeo 

relacional.



Además de mercadeo, la siguiente área que 

requiere especial atención por parte de los 

empresarios es la financiera. La formación del 

talento humano en gestión de las finanzas debe 

impulsar los planes financieros para la generación 

de valor, elementos que obtienen menor 

calificación como se aprecia en la figura 5.
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