
PROGRAMA INTEGRAL de CAPACITACIÓN y DESARROLLO

> 6 módulos integrados para elevar el desempeño organizacional



6 mensajes-fuerza | Prioridades

Esta Propuesta de Capacitación se concentra en 6 módulos  que buscan potenciar a 

líderes, agilizar la interacción colectiva y generar mayores resultados, poniendo al 

Cliente en el centro del negocio: 
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1. Alineación, en cuanto al valor estratégico del SERVICIO y el cliente;

2. Comprensión, en relación al poder transformador del LIDERAZGO;

3. Adopción, en relación a las técnicas más efectivas en VENTAS;

4. Foco, en las conversaciones del EQUIPO que impacten en los clientes;

5. Perspectiva, para entender que la mejor NEGOCIACIÓN es ganar-ganar;

6. Compromiso, para demostrar apertura a la MOTIVACIÓN individual. 

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



1. Servicio
Lo primero será redefinir o acordar el 

significado de lo que es un “cliente, una
experiencia y un servicio diferencial”, en 

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

2. Liderazgo
Vamos a liderar con herramientas. El 

liderazgo es una decision, no una posición, 
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 situación
sensible de servicio (o cambio) lo requiera. 

3. Ventas
Ya con una mentalidad de servicio y de liderazgo en marcha, el 
foco ahora será acelerar los cierres a través de la aplicación de 
mejores técnicas de ventas: simplificar y desarrollar ‘confianza

inteligente’, así como educarse y adoptar nuevos hábitos, serán
elementos claves de este módulo,  

4. Equipo
El proceso de venta no culmina con la firma del contrato por

parte el cliente, sino que allí es donde recién comienza: no 
desentenderse, sino operar desde una particular Zona de 

Influencia requiere asertividad, escucha intencional y 
conocimiento sobre estilos personales. Trabajaremos sobre

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

5. Negociación
Siendo la negociación una

competencia fundamental de todo
profesional, consideramos oportuno

y necesario elevarla, para ser
aplicada con clientes y colegas. 

Usaremos modelo Harvard.   

6. Motivación
Este proceso podría desgastar la 

energía personal o…todo lo contrario!  

Creemos fundamental cerrar el programa
trabajando a nivel personal los impulsores

individuales del compromiso y 
el orgullo personal. 
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WORKSHOP

> Cómo diseñar una estrategia de CX
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CAPACITACIÓN GERENCIAL

MÓDULO 1 | EXPERIENCIAS MEMORABLES DE SERVICIO | 4 hs 

• Experiencias memorables: ¿qué valoran tus clientes?
CX: Diseñando intencionalmente ‘Momentos de Verdad’. Propuesta de Valor.  Consiguiendo ventajas 
competitivas a través del servicio. Herramientas comunicacionales (fisiología y psicología de la 
conversación). 

• Introducción
Creando una Cultura centrada en el cliente. Conociendo al cliente. Tu ‘buyer persona’. Secuencia: de la Satisfacción a la Experiencia.
Canales de comunicación.  
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> Cómo diseñar una estrategia de CX

• El arte de pedir disculpas
Puntos de dolor: secuencia correcta para convertir un error en una oportunidad de lealtad.



WORKSHOP

> Cómo expandir la influencia e inspirar al equipo
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CAPACITACIÓN GERENCIAL

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

• Más allá de los objetivos SMART

• Elementos a integrar al momento de fijarlos
Considera otros factores claves (mas allá de números)

• Manteniendo conversaciones de fijación de objetivos
Adopta la Secuencia de 8 pasos 

Aprende a integrar el otro hemisferio también

• Introducción
Incluye la psicología de la motivación detrás de la fijación de objetivos
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> Cómo expandir la influencia e inspirar al equipo



CAPACITACIÓN GERENCIAL

MÓDULO 2B | LIDERAZGO: EL ARTE DE LA DELEGACIÓN EFECTIVA | 4 hs 

• Definiendo lo QUE debes delegar y lo que no.

• Definiendo la tríada DMC para elegir a QUIÉN delegar
Analiza 3 variables claves: Disponibilidad, Motivación, Conocimiento

• Manteniendo conversaciones de delegación efectivas
Adopta la Secuencia de 7 pasos 

Aprende la matriz PASION / EXPERTISE

• Introducción
Toma conciencia de las emociones o pensamientos que te impiden delegar
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> Cómo expandir la influencia e inspirar al equipo



CAPACITACIÓN GERENCIAL

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

• Preparación personal fundamental

• Utilizando el método STAR
Comprendiendo este modelo simple y efectivo

Condiciones previas a considerar antes de mantener la conversación

• Introducción
Herramientas básicas de comunicación / escucha a tener en cuenta
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> Cómo expandir la influencia e inspirar al equipo



CAPACITACIÓN GERENCIAL

MÓDULO 2D | LIDERAZGO: CONVERSACIONES DIFÍCILES | 4 hs 

• Inmensamente iguales, terriblemente distintos 
Considera los estilos e intereses de la otra parte

• Introducción
Una cuestión de inteligencia emocional: entendiendo las claves implícitas y explicitas

• Los 7 pasos para mantener conversaciones cruciales
Conectando los pasos con las realidades individuales
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> Cómo expandir la influencia e inspirar al equipo



WORKSHOP

> Cómo transformar oportunidades en negocios (y prospectos en clientes)
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CAPACITACIÓN GERENCIAL
MÓDULO 3 | VENDIENDO CON PNL Y NEUROVENTAS | 4 hs 

• Definiendo el alcance de la Venta
De la prospección al cierre, un modelo efectivo de venta consultiva para ganar clientes 

• Introducción
Identificando, eliminando o potenciando nuestras creencias sobre la VENTA.

• 5 Técnicas de Venta digitales
Como utilizar las redes sociales para lanzar productos, generar demanda y sumar clientes
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> Cómo transformar oportunidades en negocios (y prospectos en clientes)



WORKSHOP

> Cómo gestionar emociones y elevar la efectividad del equipo
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CAPACITACIÓN GERENCIAL

MÓDULO 4 | EQUIPOS FUNCIONALES | 4 hs 

• Cómo fortalecer la CONFIANZA
Nos enfocaremos en la manera de fortalecer la Confianza grupal, así como en cuidar los elementos que la construyen. 2 

Herramientas:  Claridad de Valores y 4 Elementos de la Confianza.  
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• Cómo gestionar los CONFLICTOS
Trabajaremos sobre la inteligencia emocional que se requiere para generar armonía genuina.   3 Herramientas: Metodología

para la Gestión de Conflictos | Autoconocimiento | Técnicas de Negociación Colaborativa.

• Cómo alentar el COMPROMISO
Trabajaremos en la importancia de manifestar con claridad las acciones a realizar, las decisiones a tomar y la 

motivación para el seguimiento de las mismas. Herramienta:  5 elementos de la Motivación. 

• Cómo fomentar la AGILIDAD
Trabajaremos en la importancia de desarrollar – o ser parte – de equipos ágiles, flexibles, 

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

Cómo gestionar emociones y elevar la efectividad del equipo



WORKSHOP

> Cómo elevar tu influencia conversacional
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CAPACITACIÓN GERENCIAL

MÓDULO 5 | NEGOCIACIÓN EMOCIONALMENTE EFECTIVA | 4 hs 

• El poder de las emociones
Inteligencia emocional aplicada a la negociación: miedos, ansiedades y auto-sabotaje. Zona de Ambición. 
Posiciones e intereses. MAAN | ZOPA | 4I |  

• Introducción
Conceptos y tipos de negociación. De Win/Lose a We-WIN. Estilos personal de negociación. Planificando mi próxima negociación.  

• 3 Técnicas de negociación  
Cómo decir que NO | Opciones y Alternativas | Condiciones y Concesiones / Roleplaying.  
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> Cómo elevar tu influencia conversacional



WORKSHOP

> Cómo construir un blindaje emocional poderoso
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CAPACITACIÓN GERENCIAL
MÓDULO 5 | MOTIVACIÓN | 4 hs 

• Motivación: jaqueando creencias que limitan nuestro poder personal
Identificando creencias limitantes. Generando motivación de manera inteligente y canalizándola en función de 
propósitos creativos. Dinámicas de motivación. 

• Introducción
Test personal. Los elementos de la productividad invidual: energía física, calma mental y equilibrio emocional. 
Cómo impacta la Motivación en esa tríada? Factores internos y externos que condicionan la motivación.

• Alentando el corazón
Herramientas para influenciar desde las palabras. El poder del mensaje. Conteo de historias: diseñando un 
guión. La necesidad del reconocimiento externo.
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> Cómo construir un blindaje emocional poderoso



Consideraciones  

• Los módulos son ajustables en contenidos, por lo que pueden adaptarse al nivel jerárquico y 

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

• Los módulos incluyen dinámicas, discusiones, reflexiones, roleplayings y todo recurso necesario para 

fortalecer el mensaje y facilitar la adopción del contenido;

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

• Este programa - y cada uno de sus módulos - busca articularse con la visón 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 módulos se nutre de otros procesos que corren ya en la empresa, a la vez 

que los enriquecen posteriormente.



Testimonios | Cursos anteriores 
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Testimonios | Cursos anteriores 
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BIO | Alejandro Delobelle
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”;
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 (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 seis 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
Ha diseñado su propia plataforma de conocimiento: MEMBRESIA | LIDERAZGO 2020 desde donde continúa apoyando a sus clientes.

4 Plataformas es su último lanzamiento, donde enseña como desarrollar un espíritu emprendedor, fuera o dentro de las organizaciones.
Es Analista de Sistemas y Licenciado en Administración de Empresas, ambos títulos 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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clientes

Un orgullo trabajar intensamente para impactar, positivamente, en los resultados de estas empresas:



thezensitivegroup@gmail.com

capacitación@aledelobelle.com

: CLICK AQUÍ >> 

@aledelo

: www.aledelobelle.com

https://liderazgoyventas.lpages.co/

https://www.linkedin.com/in/alejandrodelobelle/
Seguidores: 24,199 Artículos: +230

https://liderazgoyventas.lpages.co/
http://www.aledelobelle.com/
https://liderazgoyventas.lpages.co/
https://www.linkedin.com/in/alejandrodelobelle/
wa.me/5491155953121

