


























































Encuentre un MOTIVO para llevar adelante este programa y apóyelo con RAZONES que lo sustenten.

Utilice la ESTRATEGIA CORPORATIVA como pivote sobre la cual ‘colgar’ este programa.

Conozca su organización y cómo gana dinero. Defina las POSICIONES CRÍTICAS para su continuidad.

Toda la gente es valiosa, pero hay personas que liberan energía BIEN ENFOCADA en resultados. Vea quiénes son.

Haga todo lo posible para que la persona trabaje, cree y facilite en el puesto donde más AUTONOMÍA y ESPACIO tiene.

Tenga pensado – y haga que sus líderes piensen – en sus reemplazos potenciales. Luego, enfoque su PRESUPUESTO DE 

CAPACITACIÓN y ENERGÍA hacia ell@s.

La experiencia del cliente (CX) es normalmente proporcional a la experiencia del empleado (EX): cree una cultura que se 

convierta en su ventaja competitiva.

Prepárate para las resistencias, ansiedades, egos y otras emocionalidades que emanarán del programa; fortalece 

durante el camino tu liderazgo e inteligencia emocional.

Mientras implementas esto, la percepción de tus clientes internos sobre tu desempeño irá en aumento; prepárate para 

influenciar intencionalmente.
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1. CÓMO INGRESAR EN UN ESTADO DE LIDERAZGO INTENCIONAL

7. CÓMO DAR FEEDBACK Y FEEDFORWARD

8. CÓMO UTILIZAR LA HERRAMIENTA ‘9 BOX’

9. CÓMO VENDER UN PROYECTO INTERNAMENTE

2. CÓMO TRABAJAR SOBRE FORTALEZAS

10. CÓMO GESTIONAR LOS CAMBIOS EN TU ORGANIZACIÓN

6. CÓMO LIDERAR MILLENNIALS 

3. CÓMO CONSTRUIR UN CULTURA FUERTE

4. CÓMO DISEÑAR LA EXPERIENCIA DEL EMPLEADO

¿Necesitas algún otro tema en particular? Lo diseño on–demand!

5. CÓMO LIDERAR UN PROGRAMA DE GESTIÓN DEL TALENTO

Incluye contenidos, herramientas y diseño en Powerpoint (no editable).
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Estimad@, en épocas como estas, la idea es que no 

estemos sol@s, sino rodeados de gente como un@, 

que cree en sí mism@, busca oportunidades de 

negocios y comparte espacios de crecimiento 

profesional.  Por eso cree hace

2 años la Membresía NEO y ya somos 28 personas, 

apasionados por HR, que generamos una especie de 

mayor auto inmunidad y mindset

frente a lo que pasa y lo que viene…

Argentina, Colombia, Perú… y seguimos sumando…. 

Si quieres saber más avísame a este mail y te cuento de qué se 

trata (y si te podría servir…)

Saludo grande!

Alejandro



BIO       del instructor

Alejandro Delobelle ha sido entrenado en Cambridge University (England) y NorthWestern University (Kellog) en herramientas y conceptos de Liderazgo, Servicio y Ventas, mientras se
desempeñaba como Gerente Regional de Estrategia y Desarrollo Organizacional en AGA Linde Healthcare.

Ha entrenado a la fuerza de ventas del laboratorio inglés SmithKline Beecham (hoy GlaxoSmithKline | GSK | ) en “Principios Fundamentales de Efectividad en Ventas” y Liderazgo
Premier Beyond 2000’

Es Entrenador Certificado de ‘Achieve Global’ (Learning Solutions That Transform Strategy Into Success Worldwide);
Ha diseñado ‘Modelos de Competencias en Ventas’ para empresas multinacionales, en proyectos estratégicos y de larga duración;

Facilitó workshops y realizó consultoría (en castellano e inglés) en 7 países de Sudamérica (Colombia, Venezuela, Ecuador, Perú, Argentina, Chile y Uruguay), tanto en áreas de ventas
(venta consultiva y venta de soluciones) así como en áreas que contribuyen a potenciar los resultados y el compromiso individual (creación de experiencias de servicio al cliente,
liderazgo resonante, negociación efectiva, equipos de alto desempeño, oratoria e intrapreneurship);

Como Consultor, Coach y Facilitador, ha diseñado programas para más de siete mil personas, en compañías como Nestlé Waters, Allianz, Chevron, Fresenius, Prudential, Infineum,
Cargill, Unilever, Weatherford, Markem Imaje, Adecco, Philips, Glaxo SmithKline, Peugeot, Tenaris University y la Armada Naval de Colombia.

Ha brindado más de 10 conferencias en los últimos años, tanto en Argentina como en Bolivia, Costa Rica o Perú.

Ha escrito 8 ebooks a la fecha: “Apuesta por Ti (eje Liderazgo)”, “4 Elementos Claves para liderar un Programa de Performance Management (eje Gestión del Desempeño),
“La Motivación es (del) Personal” (eje Engagement y Liderazgo), “5 pasos para que HR incremente su influencia y venda con éxito su Propuesta de Valor“ (eje Recursos Humanos),
“8 Sugerencias que podrían cambiar la manera de encarar tu 2015” (eje Motivación y Desarrollo Personal), “CULTURA: 10 Passwords que te garantizan el acceso a su transformación”,
HRBP: de Socios a Aceleradores del Negocio: 6 Herramientas para utilizar YA” y el último sobre “Prospección en Ventas”

Docente-instructor en el Diplomado en Dirección Comercial de la Universidad San Pablo T (Tucumán), módulos de “Prospección” y “Venta de Soluciones”

Es Profesor invitado en el Postgrado de Dirección Estratégica de Recursos Humanos | UCA

Ha sido certificado como expositor VISTAGE | Marzo 2016 a la fecha
Ha diseñado su propia plataforma de conocimiento: MEMBRESIA | LIDERAZGO 2020 desde donde continúa apoyando a sus clientes.

Es Analista de Sistemas y Licenciado en Administración de Empresas, ambos títulos de la Universidad de Belgrano.
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https://liderazgoyventas.lpages.co/check-out-link-mp-y-bonus-vip/


Un orgullo trabajar intensamente para impactar, positivamente, en los resultados de estas empresas:
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thezensitivegroup@gmail.com

capacitación@aledelobelle.com

: 54911 5595 3121

@aledelo

: www.aledelobelle.com

https://www.linkedin.com/in/alejandrodelobelle/
Seguidores: 23,919 Artículos: 222
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