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CAPACITACION & DESARROLLO | LIDERAZGO INTENCIONAL Y VENTAS CONSULTIVAS

NEO | THE ZENSITIVE GROUP - Produccién
+100| |- :
: E . . e L Retail / Banca
Director | CEO - Consultoria Empresarial y Facilitacién de Capacitacién ammes | | Tecnologial/SaTneis

- Disefio campafias digitales de prospeccién

+40 | |+300|| +9000

201
- - Vendo servicios de capacitacién, consultoria, coaching
ARTiCULOS ASISTENTES A

ACTUAL . . L, L. L. CONFERENCIAS
- Facilito cursos de liderazgo, ventas, negociacién y servicio, principalmente MISCURSOS

- Lidero la comunidad NEO, membresia de +50 consultores de 5 paises de LATAM
+10 | |+30400( +7600

EBOOKS SEGUIDORESEN SUSCRIPTORES
ESCRITOS LINKEDIN AMINEWSLETTER

NATURGY BAN S.A.
Gerente de Capacitacion y Desarrollo - Distribucién de Gas Natural (+500 p)

2007
. 4 — - Gestioné el talentoy el desempefio colectivo
/ 2010 - Fortaleci los valoresy la cultura organizacional

- Implementé programas diversos de induccién, sucesiény coaching gerencial

LINDE
Regional Training & Development Manager / South America South

- Suministro de gases de uso médico (oxigeno) y equipos para la industria medicinal (+500 p)
Reportando 5 afios al Global HR T&D Director -y dentro de una estructura matricial-, lideré la Regién Sud América (7
paises: Colombia, Venezuela, Ecuador, Perd, Chile, Uruguay y Argentina) en busca del crecimiento profesional, el
desarrollo personaly la mejora en el desempefioy los resultados de los colaboradores de la empresa;

2000
2005

- Preparé, presenté e implementé el Plan Annual Regional de Capacitacién, de acuerdo a

lineamientos estratégicos globales;
- Implementé el ‘GOAL SETTING PROGRAM’, para més de 200 colaboradores de la region y puse

en marcha programas de adquisiciény retencién de talentos.

GSK (GLAXO SMITHKLINE) - Laboratorio Multinacional (+500 p)
SB ACADEMY TUTOR

La ‘SB ACADEMY’ fue un centro de excelencia en el desarrollo de contenidos y entrenamiento
ejecutivo, en términos de competencias ‘blandas’. Basada en Londres, su misién era entrenary
formar a ‘Tutores’ en cada pais para compartir habilidades y conocimientos de alto valor.
Certifiqué en ella luego de un proceso de entrenamiento intensivo de 15 dias (Universidad de

@ 1996 Cambridge).
- Implementé Modelos de Competencias, de liderazgo y ventas
2000 p p goy

- Disefié programas de reconocimientoy recompensa, basados en el logro de objetivos

- Responsable de la comunicacién interna, desde donde creé newsletters de amplio alcance

Gerente de Capacitacion y Desarrollo

- Apoyé a gerentes de distintas areas a identificar diversas necesidades en sus equipos, sea de estructura,
seleccién, entrenamiento, adaptacién al cambio y/o motivacién. Coordiné e implementé programas de
Induccién, Cultura, Valoresy Talento, alineados con la Visién, Misién y Valores corporativos.

PROCTER & GAMBLE — Retail (+500 p)

Coordinador de Recursos Humanos
1994

Analicé, preparéy envié reportes sobre Planes de Sucesién y Cuadros de Reemplazo Gerencial a casa matriz, Boston.
‘ 1996
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CAPACITACION & TALENTO | LIDERAZGO INTENCIONAL Y VENTAS CONSULTIVAS

2019 UCA
Profesor Invitado en el Postgrado de Direccidn Estratégica de Recursos Humanos
2011 a MOOCS | Tutoriales | Webinars... | LinkedIn Learning
la fecha Miiltiples eventos de capacitacién de formacién continua
6 International Society For Performance Improvement
E 2010 HPT Program (Human Performance Technology)
g 2009 IAE > Liderazgo, Conflicto y Coraje
< 2008 IAE > Gestién del Conocimiento y Aprendizaje Organizacional
:E) ESEADE
— 2008 ‘Liderando Transformaciones Positivas en su Equipo’
9 KELLOG UNIVERSITY / NORTHWESTERN
() 2002 Sales & Marketing University Program
<EE CAMBRIDGE UNIVERSITY / London
=~ 1998 CCE Academic Programme / Accelerated Learning / Learning
o Solution Design / Adult Learning / Value Added Training
L
UNIVERSIDAD DE BELGRANO
1990 - 1996 Facultad de Ciencias Econémicas / Licenciado en Administracion de Empresas
1986 - 1990 Facultad de Tecnologia / Analista de Sistemas
2024 - APARH » [PARAGUAY] IX Congreso Latinoamericano de RH

2024 - TBL | The Bottom Line
2024 - Properix

2023 / 2024 - Grupo Gestién
2023 - Makro

2023 - UNIVERSAL ASSISTANCE

2023 - SKYMEDIC

2022 - ARMADA NAVAL DE COLOMBIA
2022 - LAZOS (México)

2020 - COLDWELL BANKER

2018 - RAET Event

= [ECUADOR] Il Congreso Latinoamericano de RH

= La Ciencia y el Arte de Sostener Relaciones

= Redefiniendo los Factores del Compromiso

» Jornada Nacional de Gerentes Generales de Tienda

» Encuentro Regional del Equipo Comercial

= Kick off Regional / fuerza de ventas
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» Importancia del Liderazgo en la Gestién de Activos
= WEBINARS REGIONALES: Del Conflicto a la Oportunidad”
» “Integrando 5 habitos claves para tu efectividad”

= Customer Experience Forum
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Ll LinkedIn AHA Slides / Mentimeter Design Thinking

<

9 Metodologfas Agiles Jotforms / Survey Monkey CupCut

(aa)

< Zoom / Teams / Meet ChatGPT / GEMINI / Claude Powerpoint / Canva
Filmora / Audacity Trello / Slack Leadership Challenge (LPI)

|


http://www.aledelobelle.com/
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NUEVOS HABITOS DE LIDERAZGO
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LAS 8 TECNICAS
QUE TE PERMITIRAN
NEGOCIAR CON
INTELIGENCIA

NUEVOS HABITOS DE VENTAS

M INEO

DE ‘DETECTAR

LA NECESIDAD’
A IDENTIFICAR
EL RESULTADO

NUEVOS HABITOS DE VENTA

€ INEO
{DELEGAR o
PEDIR un FAVOR?

Aprende la diferenciay
decide con inteligencia.

NUEVOS HABITOS DE VENTAS
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LAS ‘3H’ QUE
POTENCIARAN TU

PROXIMA REUNION‘?\ _
de EQUIPO '

® INEO
{CHARLAR o
CONVERSAR?

Como planificar dialogos -
claves de desempefio
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NUEVOS HABITOS DE VENTAS NUEVOS HABITOS DE LIDERAZGO
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Unorgullo trabajarintensamenteparaimpactar, positivamente, en los resultados deestas empresas (via capacitacion, coaching y consultoria):
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