
Un gusto saludarte, soy Alejandro. 

Lo que verás a continuación, no es un brochure de worskhops, 
sino una manera de expandir el talento de tu gente.
‘Employee Engagement’ + ‘Customer Experience’; ahí, en esa dupla donde 
los líderes hacen la diferencia y los vendedores generan resultados de 
largo plazo, es donde enfoco mi propuesta de valor.

Te presento 4 programas esenciales, que trabajan 4 dimensiones
que impactan en resultados:

Porque los líderes venden. Los equipos negocian. Los negociadores 
lideran y los vendedores lideran conversaciones difíciles.

Si tu gente pasa por estos programas, sus nuevos hábitos 
impactarán en la cultura y en los resultados. Sin excusas.

Vamos a verlos! >>
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1. LIDERAZGO
2. EQUIPOS

3. VENTAS
4. NEGOCIACIÓN
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CHANGE: Liderando Transformaciones

(para construir Cultura)
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>  T i e n e  qu e  v e r  c o n  

a c o r da r  l o s  Va l o r e s  qu e  

a n t e ce den  a  l o s  

c o m po r t ami ento s

>  T i e n e  qu e  v e r  se t e a r

e l  pr o pó s i to ,  e l  se n t ido  

y  e l  

‘pa r a  qu é ’

>  T i e n e  qu e  v e r  c o n  

l i be r a r  e l  m á x i m o  

po t e n c i a l  de l  e qu i po ,  

m a n ten i endo  

c o n v e r sac io nes  

cr u c ia le s

>  T i e n e  qu e  v e r  c o n  

de f i n i r  o b j e t i v o s  c l a r o s  

y  t e s t ea r  l a  f u e r z a  de l  

c o m pr o m iso

>  T i e n e  qu e  v e r  c o n  

a g r a de c e r ,  r e c o n o c e r  y  

c u i da r  l o s  i m pu lso r es  de  

l a  m o t i va c i ón pe r so n a l

OBJETIVOS 
>> que los asistentes:

• Comprendan que modelar, inspirar, desafiar, permitir y alentar son prácticas fundamentales del liderazgo ejemplar;

• Adopten los 10 comportamientos asociados a cada una de ellas;

• Conecten dichos comportamientos a sus objetivos, de manera de impactar en sus resultados y en los de su equipo.

Este programa explica el liderazgo en forma simple, asumiendo que en cada decisión radica el músculo del

liderazgo. Conecta con situaciones reales de los participantes y resume las 5 prácticas que todo líder debe trabajar -

con sí mismo primero y con su gente después -. Sea para nuevos líderes o para quien hace tiempo ya lidera gente, es

una gran mapa de ruta para generar el cambio, el ‘CHANGE’, que toda Cultura necesita.

DESCRIPCIÓN DEL PROGRAMA

12-20 presenciales

Hasta 30 virtuales

12 horas de 

programa

Interactivo, dinámico, 

apoyado en múltiples 

recursos didácticos
Seguimiento y 

apoyo vía XMART®

Test 360° sugerido
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CHAT: Fortaleciendo Relaciones

(para inspirar Equipos)
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OBJETIVOS 

>> que los asistentes:

• Comprendan y conecten con su realidad esos 5 pilares, de manera de estar atent@s a aquello que sabotea [o

potencia] al equipo;

• Adopten y conviertan en hábitos las herramientas que serán explicadas;

• Operen entre sí con mentalidad de crecimiento, en forma ágil, mejorando la comunicación y afirmando

valores compartidos.

DESCRIPCIÓN DEL WORSKHOP

12-20 presenciales

Hasta 30 virtuales

12 horas de 

programa

Interactivo, dinámico, 

apoyado en múltiples 

recursos didácticos

Seguimiento y 

apoyo vía XMART®

PIVOTEAR 
EN 

VALORES

ENCARAR
LOS 

CONFLICTOS

PENSAR
EN 

GRANDE

APRENDER
DE LOS

ERRORES

CELEBRAR
LOS 

LOGROS

Este programa ubica al líder en un lugar protagónico, al momento de formar y desarrollar la ‘altura’ de un equipo.

El foco estará en revisar la manera en que se mantienen CHATS, conversaciones, prestando atención al mensaje, la

secuencia, la relación, el estilo y la intención. Se practicarán los 7 pasos de las conversaciones cruciales y se

fomentará un mindset de innovación y creatividad, así como de coraje y claridad de exposición.
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CASH: Vendiendo Soluciones

(para cerrar Acuerdos)
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La pandemia generó un punto de inflexión digital, en términos de ventas B2B / B2C. El principal cambio estuvo en

la manera en que compradores y vendedores interactúan, donde las conversaciones tomaron un rol

fundamental. Paradójicamente, no vender, sino ayudar a comprar, se vuelve la regla para generar ‘CASH’

recurrente. Trabajaremos estas competencias, más un CICLO DE VENTAS/COMPRA específico de 5 pasos.

- Jeb

Blount

OBJETIVOS 

>> que los asistentes:

• Comprendan las mejores teorías y tendencias de ventas ágiles y consultivas, de los mejores del mundo, de

manera que puedan crear un propio estilo de efectividad, a nivel personal y digital;

• Adopten las herramientas y las conviertan en hábitos de productividad;

• Generen mayores resultados a partir de la puesta en práctica de las múltiples técnicas que verán, a nivel

personal, profesional y organizacional.

DESCRIPCIÓN DEL WORSKHOP

12-20 presenciales

Hasta 30 virtuales

12 horas de 

programa

Interactivo, dinámico, 

apoyado en múltiples 

recursos didácticos

Seguimiento y 

apoyo vía XMART®

PROSPECCIÓN CONEXIÓN INFLUENCIA EXCELENCIAEMPATÍA
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CLOSE: Generando Opciones

(para potenciar Resultados)
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La ciencia afirma que las decisiones que tomamos son emocionales – y que utilizamos la lógica para justificarlas. Una

emoción recurrente durante cualquier negociación suele ser el ‘MIEDO a perder’ (algo importante) – o sea, a ‘dejar

plata arriba de la mesa -, por lo que, aprender a identificarlo (en los demás) y gestionarlo (en un@ mism@) se torna

un diferencial competitivo fundamental, al momento de generar un cierre (CLOSE) positivo para ambas partes.

• Comprendan como prepararse mentalmente para una negociación, desde la planificación hasta la manifestación de

intereses y contra-propuestas;

• Adopten una disciplina de escucha intencional, indagación y planteo, que proponga acuerdos “WE WIN”

• Conecten cada técnica aprendida, cada insight, con una futura negociación, de manera de adelantarse y sentirse así,

bien preparados.

OBJETIVOS 

>> que los asistentes:

DESCRIPCIÓN DEL WORSKHOP

12-20 presenciales

Hasta 30 virtuales

12 horas de 

programa

Interactivo, dinámico, 

apoyado en múltiples 

recursos didácticos

Seguimiento y 

apoyo vía XMART®

MINDSET
NEGOCIADOR

7 TÉCNICAS
ESENCIALES

MODELOS
DE  

10

NEGOCIACIÓN
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Edgardo ‘Pipo’ Gomez Mariani
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Skymedic Argentina

CEO

Romina Ranalli

TALENT 
MANAGER

MAKRO Argentina

Talent Manager
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https://www.youtube.com/@AlejandroDelobelle/videos


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, para 7 países,
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 y
presentaciones efectivas);

Como Consultor, Coach y Facilitador, ha diseñado programas para más de seis mil personas, en compañías como Nestlé Waters, Adecco,
Banco de la Nación Argentina, Infineum, Sinopec, SKF Latam, Swiss Medical, OLX, Fate, Re/max, Universal Assistance, Peugeot, Tenaris
University y la Armada Naval de Colombia, entre otros.

Ha brindado más de 20 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”. Con más de 230 artículos, es ‘autor’
en LinkedIn.

Ha desarrollado el programa “Liderazgo Saludable” en Sancor Salud, el cual brinda hace más de 4 años.

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 digital: MEMBRESIANEO, desde donde continúa apoyando a +50 consultores de +5 países
de Latinoamérica.

Es Analista de Sistemas y Licenciado en Administración de Empresas, ambos títulos de la Universidad de Belgrano.
Ex Instructor de Taekwondo y American Kenpo Karate. Casado, 3 hijas.

B
IO

http://www.aledelobelle.com/


PRODUCCIÓN

CONSUMO TECNOLOGÍA

RETAIL SALUDRH – SEGUROS – TELEFONÍA - BANCOS

INSTITUCIONESCONCESIONARIAS / AUTOMOTRICES

TURISMO

Un orgullo trabajar intensamente para impactar, positivamente, en los resultados de estas empresas (vía capacitación, coaching y consultoría):



www.aledelobelle.com

http://www.aledelobelle.com/
https://www.linkedin.com/newsletters/neo-liderazgo-y-ventas-6897161465002823680/

