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de la Cámara de Comercio del Pacífico



Somos una entidad gremial que fomenta los negocios, las

relaciones y las inversiones entre los países que están sobre

la cuenca del pacífico.

Somos reconocidos por generar importantes oportunidades de

negocios para nuestros afiliados a través de nuestra amplia

red de contactos y el desarrollo de actividades empresariales

de alto impacto en la región.
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Av. Emilio Cavenecia 389

Oficina 601 - San Isidro

Tel (511) 7368173

LIMA - PERÚ



Cámara de Industrias y 

Agricultura de Panamá

Av. Cuba y Ecuador Calle 33-

A Ciudad de Panamá

CIUDAD DE 

PANAMÁ

Representación Comercial

CIUDAD DE 
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Representación Comercial

SANTIADO DE 

CHILE



CASOS DE 

ÉXITO + 180
PROCESOS DE INTERNACIONALIZACIÓN 

EXITOSOS



Empresas

Vinculadas + 20000



Diana 
Olaya

Andrea 
González

Jimena 
Molina

Sofía 
Vásquez

Michael 
Castillo

Yessica
Gómez

Dexy
Duarte

Nohora 
Vargas

Jennyfer Mena 

Alejandra Peña

Carlos 
Olaya

Jorge 
Bravo

Alberto 
Zapater

Luis Abrego

Plutarco 
Rodríguez

Víctor 
Silva

Matilde 
Rojas

Afiliados

Proyectos

Aliados y vinculados

Gestión administrativa, 
legal y financiera

LIDERES DE EQUIPOS 
DE AFILIADOS

LIDERES DE GESTIÓN 
ADMINISTRATIVA, LEGAL Y 

FINANCIERA

LIDERES DE EQUIPOS 
DE PROYECTOS

LIDERES DE EQUIPOS DE 
ALIADOS Y VINCULADOS



BENEFICIOS 
DE SER 
AFILIADO
www.camaradelpacifico.org



REPRESENTACIÓN 

GREMIAL

La Cámara de Comercio del Pacífico

generará un voz a voz de las empresas

afiliadas ante las entidades con las que

tiene convenio, con el fin de llevar a cabo

sus negocios con éxito.



1. FORTALECIMIENTO EN EL MERCADO 

LOCAL

AGENDA DE 

REUNIONES

Citas comerciales 

especializadas con clientes 

potenciales.

CAPACITACIONES

Capacitaciones y programas de 

formación sobre temas 

relevantes para los miembros 

de la empresa.

BASES DE DATOS

Información de empresas por 

sectores.



2. POSICIONAMIENTO DE MARCA Y 

NUEVOS NEGOCIOS 

BOLETINES Y REDES

Acceso semanal y presencia en 

el boletín y redes sociales de la 

Cámara del Pacífico. 

ORGANIZACIÓN DE 

EVENTOS

Convocatoria y organización de 

eventos especializados en 

alianza con la empresa.

EVENTOS DE 

NETWORKING

Actividades de networking con 

otros afiliados y CEOS de la 

región.



3. INFORMACIÓN VALIOSA

ASESORÍA 

COMERCIAL

Apoyo en la generación de 

nuevos prospectos.

GUÍAS DE NEGOCIOS

Guías de negocios por países. 

ASESORÍA CONTABLE, 

LEGAL Y TRIBUTARIA

Asesoría especializada en los 

países en los que la Cámara 

tiene presencia.



Ruedas de 

Negocios y 

Misiones 

Comerciales

Participación en 

Ferias 

Internacionales

Dirección 

Tributaria y 

Comercial

4. INTERNACIONALIZACIÓN

Información 

Sectorial

Citas 

internacionales 

especializadas



• AGENDAS DE NEGOCIOS

• ESTUDIOS DE MERCADO

• MISIONES EMPRESARIALES

• ASESORÍAS DE INVERSIÓN

• EVENTOS EMPRESARIALES

• PROYECTOS DE 

CONTRATACIÓN CON EL 
ESTADO

MÁS DE 

NUESTROS 

SERVICIOS



Dr. ALBERTO ZAPATER

Presidente Ejecutivo

Cámara del Pacífico



Juan Carlos Perez  

Director de extensión Multicampus

Universidad Pontificia Bolivariana



PANELISTA



PhD. Omar Muñoz-Sánchez

Docente titular, investigador asociado ante

Colciencias y director del Laboratorio de

Neurociencia y Comportamiento Humano



PhD. Omar Muñoz Sánchez



• “Todos los aspectos de la mente y la conducta, 
individual así como social, deberían estudiarse 
desde el punto de vista de la biología 
evolutiva.“

• Antonio Damasio. Neurocientífico



• Neurociencia del consumidor

• Comprender las decisiones de los consumidores



• Predecir el comportamiento humano nunca ha sido una tarea fácil, pero con los avances de la neurociencia del consumidor, se ha vuelto cada vez más accesible y preciso.

• Tener varias fuentes relevantes de datos ayuda a crear una visión más informada y confiable de lo que impulsa la acción humana.

• La neurociencia aplicada al marketing analizar y explorar múltiples flujos de datos, para que sus conocimientos sean claros y relevantes.

• Cómo la disposición a pagar se refleja en la actividad cerebral.

• Cómo la actividad fisiológica refleja los tipos de avances de películas.

• Cómo las emociones, la personalidad y las respuestas fisiológicas moldean las preferencias gustativas.

• Los límites de atención y percepción de la exposición de la marca y cómo esto afecta el recuerdo.

https://imotions.com/publications/arousing-the-audience-the-two-peak-structure-of-drama-film-trailers/
https://imotions.com/publications/influences-of-sensory-attribute-intensity-emotional-responses-and-non-sensory-factors-on-purchase-intent-toward-mixed-vegetable-juice-products-under-informed-tasting-condition/


La investigación del comportamiento 

humano se ha vuelto cada vez más 

frecuente en el estudio de los negocios, 

desde la neurociencia del consumidor 

hasta la educación, la comunicación y la 

toma de decisiones.



•Neurociencia Psicología Marketing

Cognitiva         Social



•Neurocie
ncia



Los tres sistemas o niveles del 

cerebro

“Cerebro Triuno”- Paul McLean



La neurociencia cognitiva supone una 

revolución en nuestra manera de 

entender el comportamiento humano.



• ¿Qué es lo que la ciencia del cerebro

• tiene para decir del consumidor?



Hacen tangible lo que ocurre en el 

cerebro de los consumidores.



• ¿Qué pueden aportar las técnicas 
biométricas y los avances en 
neurociencia cognitiva para mejorar la 
eficacia del marketing y la publicidad?



Antonio Damasio





Antonio Damasio







Repasemos las tres lecciones 
más importantes que la ciencia del 

cerebro nos enseñan sobre 

elección y comportamiento
del consumidor.



Nuestros cerebros son “perezoso cognitivos”.

Nuestra mente consciente es un “controlador                 

perezoso” de nuestros pensamientos 

inconscientes.

Nos atrae lo que es simple, familiar y seguro.



Marketing persuasivo quebranta las siguientes lecciones:

Impone carga cognitiva, incomodando a nuestro “cerebros 

perezosos”.

Considerar nueva información compromete a nuestro 

“controlador perezoso”.

Esto hace más compleja nuestra vida, demandando que 

detengamos lo que estamos haciendo y pensando para dirigir 

nuestra atención al mensaje que está delante de nosotros 

tratando de persuadirnos.



• ¿Qué hay de malo en eso?



Para entender, almacenar y después recuperar un mensaje 

convincente, se debe convertir en una proposición lógica de 

la forma:

Este producto puede hacer _____________, 

entonces yo debería _______________.



Esa lógica proposicional está únicamente disponible sólo para los 

procesamientos conscientes del sistema 2.

Si el sistema 2 no ha sido debidamente habilitado, el significado de los 

mensajes no pueden ser decodificados por el sistema 1de 

procesamiento inconsciente.



Si buscas resultados distintos, no hagas siempre lo mismo.



Investigar la emocionalidad del consumidor



“No somos máquinas pensantes. Somos máquinas emocionales que 

pensamos”. 

Antonio Damasio.



Una marca:

Una colección de 

asociaciones en la 

mente del consumidor.





Sesgos cognitivos



P h . D . O m a r  M u ñ o z  S á n c h e z



Daniel Kahneman

Psicólogo

2002

Dan Ariely

Psicólogo

Richard Thaler

Economista

2017



Estos comportamientos se 

explican a través de diversos 

sesgos cognitivos o errores al 

tomar decisiones.



Viernes 19 de junio



Día sin IVA













FaceReader

Eye tracker glasses

EEG



Inconsciente

Consciente

Observable

Atención Memoria
Procesos 

racionales Hechos

Modelo de comportamiento humano



Modelo de comportamiento humano

Atención Memoria
Procesos 

racionales
Hechos

Investigación con neuromarketing

(Eye tracker glasses, EEG, FaceReader)

Investigación 

tradicional

(Focus group, 

entrevistas,
encuestas)

Tècnicas de 

observación

(Etnografía, big 

data, etc)

Inconsciente

Consciente

Observable





• Las marcas con las que estamos trabajando durante la pandemia



• Omar Muñoz Sánchez
• omar.munoz@upb.edu.co



Ronda de 
Preguntas









¿Que incluye la misión virtual?

• Preparación y capacitación antes de la misión principales 

aspectos para hacer negocios con el país de interés.

• Investigación, planificación y coordinación de la agenda de 

negocios con empresas de su interés. Cada agenda cuenta con 

un mínimo de 6 a 8 reuniones de trabajo, donde se incluyen 

todos los datos de contacto, al igual que la fecha y hora de la 

cita.

• Información del Sector.

• Acompañamiento por parte de personal de la Cámara. 



Beneficios

• Contactar nuevos clientes.

• Explorar el mercado de interés.

• Analizar la dinámica del mercado de interés.

• Identificar, iniciar y desarrollar oportunidades 

empresariales.



Proceso de Inscripción

Inversión

Hasta el 16 de Octubre

$ 1´990.000 COP

USD 585

Hasta el 23 de Octubre

$ 2´380.000 COP

USD 702

1. Llenar formato de inscripción y evaluación previo (el formato 

lo encontrará aquí)

2. Ser una empresa legal constituida

3. Tener un producto o servicio innovador en el mercado



Carrera 13 No. 73 - 34 OFC 601 

Bogotá, Colombia

CARLOS ENRIQUE OLAYA

C
O

N
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A
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carlos@camaradelpacifico.org

CORREO ELECTRONICO

(57) 300 6634569

CELULAR


