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PROGRAMA INTEGRAL de CAPACITACIONSDESARROLTLO

FORTALECIENDO EL LIDERAZGO, LOS EQUIPOS Y EL SERVICIO

> 6 modulos integrados para elevar el desempefno organizacional
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6 mensajes-fuerza | Prioridaces

Esta Propuesta de Capacitacion se concentra en 6 médulos que buscan potenciar a

lideres, agilizar la interaccién colectiva y generar mayores resultados, poniendo al

Cliente en el centro del negocio:

1.

6.

Alineacién, en cuanto al valor estratégico del SERVICIO y el cliente;
Comprension, en relacién al poder transformador del LIDERAZGO;
Adopcién, en relacion a las técnicas mas efectivas en VENTAS;

Foco, en las conversaciones del EQUIPO que impacten en los clientes;
Perspectiva, para entender que la mejor NEGOCIACION es ganar-ganar;

Compromiso, para demostrar aperturaala MOTIVACION individual.

Detallo cada uno de ellos para un mayor comprension de su valor >>



Ventas Equipo

Ya con una mentalidad de servicio y de liderazgo en marcha, el El proceso de venta no culmina con la firma del contrato por

foco ahora sera acelerar los cierres a través de la aplicacion de parte el cliente, sino que alli es donde rec/ién comienza: no
mejores técnicas de ventas: simplificar y desarrollar ‘confianza desentenderse, sino operar desde una particular Zona de

inteligente’, asi como educarse y adoptar nuevos habitos, seran Influencia requiere asertividad, escucha intencionaly
elementos claves de este modulo, conocimiento sobre estilos personales. Trabajaremos sobre

como mantener conversaciones cruciales con colegas, asi
como ‘decir que NO’ en forma auténtica y respetuosa.

Liderazgo

Vamos a liderar con herramientas. El
liderazgo es una decision, no una posicion,
por eso, fortaleceremos a cada asistente
desde su inteligencia emocional, de manera
de elevar su coraje para cambiar a ‘modo-
liderazgo’, cada vez que una situacion
sensible de servicio (o cambio) lo requiera.

Negociacion

Siendo la negociacion una

competencia fundamental de todo

profesional, consideramos oportuno

y necesario elevarla, para ser

aplicada con clientes y colegas.

o Usaremos modelo Harvard.

Motivacion

Este proceso podria desgastar la
energia personal o...todo lo contrario!

(=
9y

Servicio

Lo primero sera redefinir o acordar el
significado de lo que es un “cliente, una
experienciay un servicio diferencial”, en

busca de lealtad, re compra, resultados y
prospectos referidos.

Creemos fundamental cerrar el programa
trabajando a nivel personal los impulsores
individuales del compromisoy

el orgullo personal.
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CAPACITACION GERENCIAL

> Cémo disenar una estrategia de CX

MODULO 1 | EXPERIENCIAS MEMORABLES DE SERVICIO | 4 hs

e Introduccion

Creando una Cultura centrada en el cliente. Conociendo al cliente. Tu ‘buyer persona’. Secuencia: de la Satisfaccién a la Experiencia.
Canales de comunicacion.

 Experiencias memorables: ;qué valoran tus clientes?

CX: Disenando intencionalmente ‘Momentos de Verdad'. Propuesta de Valor. Consiguiendo ventajas
competitivas a través del servicio. Herramientas comunicacionales (fisiologia y psicologia de la
conversacion).

 Elarte de pedir disculpas

Puntos de dolor: secuencia correcta para convertir un error en una oportunidad de lealtad.




WORKSHOP

Enmu

xpandir la influencia e |nsp|rar al equipo
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CAPACITACION GERENCIAL

> Cédmo expandir la influencia e inspirar al equipo

MODULO 2A | LIDERAZGO: TRABAJAR POR OBJETIVOS | 4 hs

e Introduccion

Incluye la psicologia de la motivacidn detras de la fijacion de objetivos

« Mas alla de los objetivos SMART

Aprende a integrar el otro hemisferio también

« Elementos a integrar al momento de fijarlos

Considera otros factores claves (mas alla de niimeros)

Adopta la Secuencia de 8 pasos

2 E « Manteniendo conversaciones de fijacion de objetivos




CAPACITACION GERENCIAL

> Cédmo expandir la influencia e inspirar al equipo

MODULO 2B | LIDERAZGO: EL ARTE DE LA DELEGACION EFECTIVA | 4 hs

e Introduccion

Toma conciencia de las emociones o pensamientos que te impiden delegar

 Definiendo lo QUE debes delegar y lo que no.

Aprende la matriz PASION / EXPERTISE

- Definiendo la triada DMC para elegir a QUIEN delegar

Analiza 3 variables claves: Disponibilidad, Motivacién, Conocimiento

« Manteniendo conversaciones de delegacion efectivas

Adopta la Secuencia de 7 pasos

2B




CAPACITACION GERENCIAL

> Cédmo expandir la influencia e inspirar al equipo

MODULO 2C | LIDERAZGO: CONVERSACIONES DE PERFORMANCE (FEEDBACK) | 4 hs

e Introduccion

Herramientas basicas de comunicacion / escucha a tener en cuenta

« Preparacion personal fundamental

Condiciones previas a considerar antes de mantener la conversacién

« Utilizando el método STAR

Comprendiendo este modelo simple y efectivo

2C



CAPACITACION GERENCIAL

> Cédmo expandir la influencia e inspirar al equipo

MODULO 2D | LIDERAZGO: CONVERSACIONES DIFICILES | &4 hs

e Introduccion

Una cuestion de inteligencia emocional: entendiendo las claves implicitas y explicitas

« Inmensamente iguales, terriblemente distintos

Considera los estilos e intereses de |a otra parte

* Los 7 pasos para mantener conversaciones cruciales

Conectando los pasos con las realidades individuales

2D
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3 VENTAS

> Cémo transformar oportunidades en negocios (y prospectos en clientes)




CAPACITACION GERENCIAL

> Cémo transformar oportunidades en negocios (y prospectos en clientes)

MODULO 3 | VENDIENDO CON PNL Y NEUROVENTAS | & hs

e Introduccion

Identificando, eliminando o potenciando nuestras creencias sobre la VENTA.

» Definiendo el alcance de la Venta

De la prospeccion al cierre, un modelo efectivo de venta consultiva para ganar clientes

« 5 Técnicas de Venta digitales

Como utilizar las redes sociales para lanzar productos, generar demanda y sumar clientes
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> Como gestlonar emociones y elevar la efectividad del equipo
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CAPACITACION GERENCIAL

Cémo gestionar emociones y elevar la efectividad del equipo

MODULO 4 | EQUIPOS FUNCIONALES | 4 hs
 Como fortalecer la CONFIANZA

Nos enfocaremos en la manera de fortalecer la Confianza grupal, asi como en cuidar los elementos que la construyen. 2

Herramientas: Claridad de Valoresy 4 Elementos de la Confianza.

« Como gestionar los CONFLICTOS

Trabajaremos sobre la inteligencia emocional que se requiere para generar armonia genuina. 3 Herramientas: Metodologia

para la Gestién de Conflictos | Autoconocimiento | Técnicas de Negociacion Colaborativa.

 Como alentar el COMPROMISO

Trabajaremos en la importancia de manifestar con claridad las acciones a realizar, las decisiones a tomary la

motivacidn para el seguimiento de las mismas. Herramienta: 5 elementos de la Motivacién.

« Como fomentar la AGILIDAD

Trabajaremos en la importancia de desarrollar - o ser parte — de equipos agiles, flexibles,

capaces de auto-generarse, en entornos complejos e inciertos.
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CAPACITACION GERENCIAL

> Cémo elevar tu influencia conversacional

MODULO 5 | NEGOCIACION EMOCIONALMENTE EFECTIVA | 4 hs

e Introduccion

Conceptosy tipos de negociacion. De Win/Lose a We-WIN. Estilos personal de negociacién. Planificando mi préxima negociacion.

 Elpoder de las emociones

Inteligencia emocional aplicada a la negociacién: miedos, ansiedades y auto-sabotaje. Zona de Ambicién.
Posiciones e intereses. MAAN | ZOPA | 4! |

« 3 Técnicas de negociacion

Coémo decir que NO | Opciones y Alternativas | Condiciones y Concesiones / Roleplaying.
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CAPACITACION GERENCIAL

> Cédmo construir un blindaje emocional poderoso

MODULO 5 | MOTIVACION | 4 hs

e Introduccion

Test personal. Los elementos de la productividad invidual: energia fisica, calma mental y equilibrio emocional.
Cémo impacta la Motivacién en esa triada? Factores internosy externos que condicionan la motivacion.

« Motivacion: jagueando creencias que limitan nuestro poder personal

Identificando creencias limitantes. Generando motivacién de manera inteligente y canalizandola en funcién de
propdsitos creativos. Dinamicas de motivacion.

e Alentando el corazon

Herramientas para influenciar desde las palabras. El poder del mensaje. Conteo de historias: disefiando un
guion. La necesidad del reconocimiento externo.
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Consideraciones

Los médulos son ajustables en contenidos, por lo que pueden adaptarse al nivel jerarquico y

necesidades de la audiencia (vendedores / jefes / gerentes / supervisores );

Los mddulos incluyen dinamicas, discusiones, reflexiones, roleplayings y todo recurso necesario para

fortalecer el mensaje y facilitar la adopcion del contenido;

Toda la informacién se brinda al final de workshop en formato PDF;

Este programa - y cada uno de sus médulos - busca articularse con la vison de la empresa, sus
objetivos y aspiraciones estratégicas, por lo que su ajuste es inevitable y recomendado. Y la puesta en
marcha de cada uno de los médulos se nutre de otros procesos que corren ya en la empresa, a la vez

que los enriquecen posteriormente.



Testimonios | Cursos anteriores

"Ojala estos cursos sean mas repetiivos a lo largo del afio. Excelente!

"Lo mejor que me pareci6 fue la clandad delinsctructor”
"Muy bueno el repaso ya la conexion entrea cada contenido. Los anexos de ejemplos para faciltar la

comprension”
"Me llamo la atencidn los conceptos y videos distintos de ofros cursos”
" Excelente las practicas novedosas para descubrir al cliente”

"Me gusto por su enfoque en mejorar cualquier tipo de venta y para mejorar uno mismo"

"Me gusto el contenido y la forma de dictarlo”

"Me parecio muy buena la formacion para refrescar habitos diarios, interesante los talleres de actuacion
"Simplemente me senti muy a gusto por el clima generado y la dinamica con que se dicto el curso, recomendable”

"Se dio de tal manera que no me provoco aburrmiento alguno, todo lo contrarno”
"El curso me resulté muy dinamico y refrescar los conceptos olvidados”

" Descubri que el cliente esta cambiando la forma de comprar y por ende el vendedor debe tambien cambiar”
"Me intereso mucho la escucha y el entendimiento de los faltantes en nuestra cotidianeidad laboral, por favor, que

estos cursos se den mas de seguido para refrescar conocimientos”

" Muy buena la oratoria y la comunicacion con el grupo e individualmente”
"La presentacion de las nuevas herramientas de ventas”
"Esta muy bueno que nos ayuden a mejorar, espero reflejar lo obtenido en las ventas”

Me gusto los nuevos aspectos de la venta, el vendedor, el cliente y el grupo de trabajo
Me gusto la oratoria del Workshop, clandad, la comunicacion y el conocimiento demostrado.
Lo mejor del curso fueron los ejemplos practicos
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Testimonios | Cursos anteriores

Incorporé herramientas, para identificar a cada una de las personas que frabaja con nosotros

Me gusto la informacién que pude obtener y poder aplicario en mi sector

Curso Claro, simple y practico

Me dio herramientos como para mejorar mi trabajo y el de la gente que me acomparia

Contenido ejempliicador y participaivo.

Lo mejor es aprender como llevar a la practica cosas que no sabia

Muy a gusto, me parecen mejores los cursos cortos y practicos, no tan largos, me hizo ver cosas que no veia a diario y puedo mejorarias

"Excelente Clima, para intercambiar ideas y tomar nuevas para aplicarlas en el futuro, fue
un curso Sencillo, claro y con mucho contenido (destaco la capacidad para transmitir las
ideas del instructor)

"Considero que fue un curso dinamico y con informacion”
"Me gustd la claridad con la que se dicto el curso, me incentiva para seguir creciendo en los proyectos

personales y grupos en el trabajo.
"Falta carga horaria para desarrollar mas temas”

"Excelente Curso para poder posicionarnos mejor con nuestro equipo de ventas,
entenderlos y poder crecer. (Lo mejor: Nos hizo pensarnos y evaluarnos).

" Lo que mas me llamd la atencion fue el contenido y la interaccién”
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BIO |

Alejandro Delobelle ha sido entrenado en Cambridge University (England) y NorthWestern University (Kellog) en herramientas y conceptos de Liderazgo, Servicio y
Ventas, mientras se desempenaba 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”;
Es Entrenador Certificado de ‘Achieve Global’ (Learning Solutions That Transform Strategy Into Success Worldwide);

Ha disenado ‘Modelos de Competencias en Ventas’ para empresas multinacionales, en proyectos estratégicos y de larga duracion;
Facilitdo workshops y realizo consultoria (en castellano e inglés) en 7 paises de Sudamérica (Colombia, Venezuela, Ecuador, Peri, Argentina, Chile y Uruguay), tanto en
areas de ventas (venta consultiva y venta de soluciones) asi como en areas que contribuyen a potenciar los resultados (creacion de experiencias de servicio al

cliente, liderazgo resonante, negociacion efectiva, equipos de alto desempeno, oratoria e intrapreneurship);

Como Consultor, Coach y Facilitador, ha disefado programas para mas de seis mil personas, en companias 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 mas de 10 conferencias en los Gltimos anos, tanto en Argentina como en Bolivia, Costa Rica o Perq.

Ha escrito 8 ebooks a la fecha: “Apuesta por Ti (eje Liderazgo)”, “4 Elementos Claves para liderar un Programa de Performance Management (eje Gestion del
Desempefio), “La Motivacion 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 podrian cambiar la manera de encarar tu 2015” (eje Motivacion y Desarrollo Personal), “CULTURA: 10 Passwords
que te garantizan el acceso a su transformacion”, HRBP: de Socios a Aceleradores del Negocio: 6 Herramientas para utilizar YA” y el Gltimo sobre “Prospeccion en
Ventas”

Docente-instructor en el Diplomado en Direccion Comercial de la Universidad San Pablo T (Tucuman), modulos de “Prospeccion” y “Venta de Soluciones”

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

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

4 Plataformas es su Gltimo lanzamiento, donde ensena como desarrollar un espiritu emprendedor, fuera o dentro de las organizaciones.
Es Analista de Sistemas y Licenciado en Administracion de Empresas, ambos titulos de la Universidad de Belgrano.



https://liderazgoyventas.lpages.co/check-out-link-mp-y-bonus-vip/
https://liderazgoyventas.lpages.co/ver-si-esta-sirve-para-4p/
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ventas - y te llevaras técnicas de bueno..., caiste en unade las 8

comunicacién y escucha intencional, trampas que amenazaran tus

que te permitiran facilitarle la toma resultados por los préximos afos

habras fortalecido tu autoconfianza
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El Lic. Alejandro Delobelle es
facilitador, consultor, coach ejecutivo
¥ conferencista internacional. Su
mision principal es la de contribuir con
las personas y las organizaciones al
que logren sus objetivos, a través del
un uso mas consciente y activo de sus
recursos internos, practicas y modelos.
Su foco principal y dreas de estudio continuo abarcan,
tematicas interconectadas de liderazgo, equipos,
efectividad personal, motivacion, cambio y coaching, en
donde ha desarrollado modelas personales de efectividad
y los ha compartido y brindado a més de mil personas en la
actualidad
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“Convenceme que voy a alcanzar resultados™

e
Es Licenciado en Administracion de Empresas y Analista de
Sisternas, titulos obtenidos en la Universidad de Belgrano,
Argentina fizaciones y utivos e

a Recursos Humanos han sido realizados en Cambridge University,

NorthWestern/Kellog (USA) y el IAE {Argentina).
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Emails: () Twitter: @aledelo Espero tu mail.

thezensitivegroup@gmail.com
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capacitacion@aledelobelle.com

R\) blog:
site:
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Seguidores: 24,199 Articulos: +230


https://liderazgoyventas.lpages.co/
http://www.aledelobelle.com/
https://liderazgoyventas.lpages.co/
https://www.linkedin.com/in/alejandrodelobelle/
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