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Daiya Guerrero Pais de residencia: Colombia

Bogotéa, Colombia Nacionalidad: Colombia

Conferencista | Capacitador | Coach _
Idiomas: Espafiol, Inglés
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Areas de conocimiento
Felicidad como clave del éxito, Servir para vender, Desarrollo de equipos, Ventas consultivas, Manejo de objeciones, Ciclos de ventas, Cierre y monetizacion, Gestion de ventas, Generacion y uso de KPIs, Clinicas de
negocios, Trabajo en equipo, Servicio.

Descripcion del perfil

Ingeniera, especialista en mercadeo y ventas y magister en direccién y creacién de empresas, bilingtie; con amplia experiencia laboral en el &rea comercial y de mercadeo; altamente capacitada en el disefio e implementacién
de planes de mercadeo y ventas, planeacion y direccionamiento estratégico de unidades de negocio, entrenamiento de equipos de alto rendimiento, lanzamiento, penetracion y posicionamiento de productos, manejo de
cuentas claves y de alto valor, administracion y cumplimiento de altos presupuestos, direccién de equipos y desarrollo de negocios. Soy una persona orientada al logro, a los resultados y a la bisqueda de soluciones.

Conferencias, Cursos o Talleres

Laciencia de la felicidad

Flexible
Esta charla muestra todos los conceptos y percepciones erréneas que tenemos acerca de la felicidad y como esto afecta nuestra vida personal y laboral. Proporciona herramientas para estar mas activo y feliz en el trabajoy a

nivel personal.

Evolucionando en el servicio

Flexible

Existen muchos conflictos entre las diferentes areas de la empresa? Hay muchas quejas de los clientes? Han bajado las ventas? Con esta charla tendrén un enfoque diferente acerca de quién es el cliente y como todos los

integrantes de la compafiia son en alguin grado responsables de la venta, el servicio y la atencién al cliente. Se abarcan temas de atencion al cliente tanto interno como externo.

La magia de las ventas

Flexible
Con esta charla, descubriran la magia de las ventas y adquiriran herramientas para ser un excelentes vendedores y prestar un servicio impecable. Se ajusta dependiendo del mercado y el sector en el cual se encuentre la

empresa y de las necesidades puntuales del equipo de ventas.

Mentalidad de venta a mentalidad de servicio

Sin especificar
Si sabes que lo tuyo son las ventas pero ain no logras encontrar ti sello personal, cerrar negocios, hacer click con los clientes y potencializar tu carrera en el area comercial; ésta sesion te dara las herramientas para mejorar

la comunicacién asertiva, manejar clientes dificiles, cerrar negocios, entre otras.

Experiencias

Gerente de Ventas LATAM
PaxeraHealth

2019 - Actual

Gerente Comercial
Essilor

2017 - 2018

Account Lead
Johnson & Johnson

2016 - 2017

Gerente Comercial

J R Equiphos SAS



2014 - 2016

Director Comercial
Kaika SAS

2009 - 2013

Estudios

Master en Direccion y Creacién de Empresas
Universidad EAN

2015

Especialista en Gerencia de Mercadeo
Universidad Jorge Tadeo Lozano

2012

Ingeniera Electrénica
Universidad de Santander

2009

Articulos

¢"Creando” necesidades?

De las frases mas escuchadas cuando hablamos de ventas es aquella que dice “hay que crearle la necesidad al cliente” ¢ Realmente podemos crear necesidades? En mi opinién y en la de muchos expertos, esta frase esta
lejos de ser verdad. Las necesidades no se crean, lo que un buen vendedor debe hacer es despertar la necesidad que esté intrinseca en el posible cliente, o, mejor dicho, convertir necesidades implicitas, en explicitas. Crear
significa “dar realidad a una cosa material a partir de la nada”, lo que quiere decir que, para crear una necesidad, tendriamos que partir de cero, tendriamos que lograr que una persona que no necesita nuestro producto o
servicio, lo necesite. ¢Eso es un poco complejo, no creen? Un ejemplo para ilustrar. Supongamos que usted es un vendedor de maquinas de anestesia, ¢iria usted a ofrecer sus maquinas de anestesia a una zapateria? La
respuesta es no. Una zapateria no necesita maquinas de anestesia. Probablemente usted iria a las clinicas, hospitales y centros médicos, con areas de cirugia, que si necesitan maquinas de anestesia. Si pudiésemos crear la
necesidad, estariamos hablando de que pudiésemos lograr que la zapateria nos compre las maquinas de anestesia; cosa que no va a pasar. En conclusion, las necesidades no se pueden crear. Cada uno de nosotros, tiene
unas necesidades que estan implicitas de acuerdo a nuestra calidad de vida, profesion u oficio. Las empresas deben segmentar su mercado para entender cuales son las necesidades del publico objetivo que se pretenden
cubrir con el producto o servicio, y la tarea del vendedor, es conocer muy bien su publico de tal manera que pueda convertir esas necesidades implicitas en una orden de compra. Los productos y servicios estan disefiados
para solucionar problemas. Todos los productos o servicios sin excepcion, son la solucién a una clase de problema. Asi que en realidad lo que debe hacer el vendedor, es conocer muy bien los problemas que tiene su posible
cliente y saber explicar cémo su producto o servicio, va a ayudarle a solucionar todos esos problemas que puede tener. Asi mismo seré la comparacién con la competencia. El vendedor debe saber como su producto o
servicio, es mejor o mas eficiente solucionando problemas. Dejemos de pensar que podemos crear necesidades. Las necesidades ya hacen parte de nosotros y lo que tenemos que saber es que necesidad estoy tratando de

satisfacer, de esta manera, se puede crear la oferta de valor en torno al producto o servicio, de una forma clara y entendible para nuestro cliente.
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