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le pedí a 
distintas IA…

“Integrá, compilá, curá y resumí, 

basado en los últimos reportes de las 

principales consultoras del mundo 

(citame 10, entre ellas integrá

estudios de Mc Kinsey, EY, ZS, 

PriceWC, Marcus Buckingham, 

Mercer, Gran Thorton, Korn Ferry, 

Deloitte, AON Hewitt, Linkedin y 

Accenture), cuáles serían las 7 

competencias más importantes y 

esenciales para entrenar a los líderes 

de organizaciones, de cara a los 

próximos 3 años”

1. Adaptabilidad y Gestión del Cambio

2. Inteligencia Emocional 
3. Colaboración y Construcción de Relaciones 
4. Pensamiento Estratégico 
5. Desarrollo del Talento 
6. Conciencia Social y Sostenibilidad 
7. Toma de Decisiones Basada en Datos 

1. Pensamiento estratégico y agilidad
2. Inteligencia emocional (IE)
3. Competencia digital y alfabetización en IA
4. Liderazgo inclusivo y ético
5. Adaptabilidad y resiliencia
6. Toma de decisiones y pensamiento crítico
7. Ejecución y mentalidad de aprendizaje

En NOVIEMBRE 2024

1. Liderazgo Ágil y Adaptabilidad  

2. Inteligencia Emocional y Empatía  

3. Pensamiento Crítico y Resolución de Problemas  

4. Mentalidad Digital y Transformación  

5. Diversidad e Inclusión  

6. Desarrollo de Talento y Coaching

7. Visión Estratégica y Orientación al Futuro  

1. Inteligencia Emocional Adaptativa                                                                                              
2. Pensamiento Estratégico Ágil                                                                                                     
3. Transformación Digital e Integración Tecnológica                                                                   
4. Gestión Exponencial del Talento                                                                                                      
5. Liderazgo Inclusivo y Consciente                                                                                                 
6. Inteligencia Ética y Propósito Organizacional                                                                             
7. Comunicación Multimodal y Conectiva
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le pedí a 
COPILOT que
las integrara…
…les diera una prioridad y las listara; 

y a esta conclusión llegó:

y finalmente 
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Inteligencia emocional adaptativa

Gestión del Cambio

Pensamiento estratégico ágil y 
psicológicamente seguro

Competencia digital y Transformación 
tecnológica

Gestión exponencial del Talento y 
Coaching

Comunicación efectiva y asertividad

Análisis de datos para mejorar la toma 
de decisiones
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“Si tu presencia no causó impacto,       
tu ausencia no hará
ninguna diferencia”

impacto,     





Capacitación Ejecutiva LATAM

2025

Entrenamiento Gerencial | Liderazgo Intencional

P R O G R A M A  D E  E N T R E N A M I E N T O  G E R E N C I A L

GENERANDO                      A LA VELOCIDAD DE LA CONFIANZA CAMBIOS





Dinámica para poner en juego emociones

Check In

01

Indagación sobre el sistema interno de creencias personal y los modelos
mentales que guían sus respectivas miradas. Gestión del cambio personal.

Desglose 1: Auto conocimiento

02

Conexión con la emocionalidad personal y la capacidad para gestionar
sentimientos asociados (y su impacto en relaciones).

Desglose 2: Auto regulación

03

Técnicas y herramientas para transitar los distintos niveles y tipos de 
empatía / Tips y principios sobre persuasion y negociación.

Desglose 3: Empatía / Habilidades Sociales

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves
…para desarrollar una
‘growth mindset’

I N T E L I G E N C I A  E M O C I O N A L  A D A P T A T I V A



Video disparador de situaciones que elevan o jaquean la motivación personal

Check In

01

Sentido | Autonomía | Maestría Personal | Importancia | Pertenencia
Scoring personal en cada uno de ellos | Punto de inflexion personal

Los 5 impulsores universales de la Motivación

02

9 box matrix como herramienta de mapeo general del talento
Principios esenciales para encarar su próxima Performance Review

Comprendiendo quién es quién

03

Revisando los principios que hacen a objetivos (beyond SMART), conversaciones
de delegación efectivas y reconocimientos oportunos. El poder del Coaching.

Objetivos + Delegación + Reconocimiento

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

G E S T I Ó N  E X P O N E N C I A L  D E L  T A L E N T O  Y  C O A C H I N G

…para desarrollar una
‘growth mindset’



Alineando conceptos, reflexión grupal e interpretaciones existentes sobre
‘Seguridad Psicológica’ (PS): definición y beneficios

Check In

01

Inclusión | Aprendizaje | Contribución | Desafío

Las 4 etapas de la PS

02

Buenas prácticas de comunicación, escucha y empatía
Etiqueta digital y comunicación efectiva por email
Diversidad, Equidad e Inclusión: principios / apertura

Estrategias para generar reuniones efectivas

03

Dinámica para la co-creación de mapas relacionados con el ecosistema
competitivo, la definición de OKRs y los planes de acción

Planificando estratégicamente

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

P E N S A M I E N T O  E S T R A T É G I C O  Á G I L  /  S E G U R O

…para desarrollar una
‘growth mindset’





Ice breaker sobre Comunicación | Errores y malas interpretaciones comunes
Video disparador de situaciones donde la comunicación hace la diferencia

Check In

01

Principios que nos alinean como equipo
Diferencia entre asertividad, pasividad y agresividad: auto evaluación

Asertividad (y gestión de conflictos)

02

3 tipos de escucha (superficial, selectiva, intencional)
Sesgos y vicios que atentan contra la escucha (prejuicios, entre otros)

Escucha intencional

03

Coherencia interna | Señales inconscientes | Refuerzos intencionales
Gestos, posturas y expresiones faciales que emiten mensajes claros (o erróneos)

Comunicación NO verbal

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

C O M U N I C A C I Ó N  E F E C T I V A  /  A S E R T I V I D A D

…para desarrollar una
‘growth mindset’



Dinámica express de trabajo en equipo para incomodar y ayudar a tomar
conciencia del verdadero impacto del mundo digital

Check In

01

Estado actual del uso y conocimiento de herramientas disponibles, gratuitas, en 
términos de IA y productividad

Auto evaluación de competencias digitales

02
Aprendiendo sobre nuevas tecnologías

03

Adopción y demo de utilización de las herramientas elegidas para simplificar y 
acelerar el trabajo personal y el de otros

Selección de apps claves de productividad

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

C O M P E T E N C I A  D I G I T A L  Y  
T R A N S F O R M A C I Ó N  T E C N O L Ó G I C A

…para desarrollar una
‘growth mindset’

Uso simplificado de 3-6 tecnologías disruptivas claves y su impacto en el 
modelo de negocio / trabajo del asistente. 



Video: no se trata de cambiar por cambiar, sino de comprender la lógica de la 
decisión, las emociones involucradas, el costo asociado y el beneficio esperado.

Check In

01

Comprendiendo los sesgos, barreras y limitaciones que impliden liberar el 
máximo potencial individual. 

Sistema Interno de Creencias

02

Herramientas de persuasion e influencia para movilizar a alguien desde la 
NEGACIÓN hasta el COMPROMISO, pasando por la Resistencia y la Exploración

Transitando la Curva del Cambio

03

Principios de oratoria y presentaciones efectivas
Story Telling y construcción de CONFIANZA INTELIGENTE

Técnicas para liderar los cambios04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

G E S T I Ó N  D E L  C A M B I O

…para desarrollar una
‘growth mindset’



Video: disparador sobre tendencias actuales y futuras del Mercado
De VUCA a BANI y de BANI a…?

Check In

01

Aplicando el análisis predictivo para la toma de decisiones estratégicas
IA aplicada: construcción de dashboards

Utilización de datos

02 Power-BI: fundamentos y visualización interactiva de datos
Teoría, práctica e interpretación de resultados

Herramientas en acción

03

Metologias simples con apps avanzadas para realizar presentaciones que
informen, enseñen y cautiven

Presentaciones que impactan

04

Lecciones aprendidas + 2 nuevos hábitos a implementar

Resumen

05

Contenido & 
Herramientas
Claves

A N Á L I S I S  D E  D A T O S  P A R A  M E J O R A R  
L A  T O M A  D E  D E C I S I O N E S

…para desarrollar una
‘growth mindset’



Capacitación Ejecutiva LATAM
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CA$H 
Capacitación Comercial

CONFIANZA ASERTIVIDAD SOLUCIONES HABILIDADES



•

Objetivos

#1



El PROPÓSITO

1. Comprendan y adopten las 
mejores prácticas y tendencias 
sobre ventas ágiles y consultivas, 
utilizadas por las mejores 
empresas a nivel global… 

…puedan crear un propio estilo de 

efectividad y productividad, a nivel personal 
y colectivo;

2. Testeen dichos fundamentos en 
casos concretos, de su propia 
realidad…

…. conviertan dichas herramientas en 
hábitos de excelencia, con conexión 
inmediata;

3. Jaqueen y escalen su propio modelo 
de pensamiento…

…. minimicen creencias limitantes, eleven 
su auto confianza y operen desde un 
mindset que les genere resultados 
sostenibles.

- Buscamos que los asistentes…



“El nuevo ‘challenge’ pasa hoy por elevar la capacidad 
de establecer nuevas relaciones de confianza con los clientes, pero

haciéndolo ahora desde un modelo digital, virtual y humano, 
soportado en multi plataformas, a partir de un liderazgo 

intencional, que transfiera insight valioso, a lo largo de todo 
el ciclo de compra del cliente…”. ¿Te estás preparando para esto?



CA$H

conectarte contigo mismo 
y con el cliente

alinearte con 
ellos

conectarte con ellos

alinearte con tu propio 
equipo interno



•

Mapa de Ruta

#2
CASH

V E N T A S  C O N S U L T I V A S     



C

M Ó D U L O  1

CONF IANZA



sus valores personales y modelos mentales, esos principios claves que intervendrán                  

en su toma de decisiones;

su inteligencia emocional y compartir herramientas de auto conocimiento;

el estado actual de los 5 impulsores de su motivación (sentido, autonomía, maestría, 

importancia y pertenencia);

los 4 elementos que convierten a una persona en alguien confiable, creíble (o no…)                                          

(integridad, intención, conocimiento y resultados), los mismos que manifiesta todo 

su modelo de toma de decisiones, confirmar su estilo y las preferencias de su personalidad.

1   1  



A
ASERT IV IDAD

M Ó D U L O  2



2  

(cómo digo lo que digo) Hablando desde el 3 er nivel de verdad / Diferencia: juicios y afirmaciones

(cómo y cuándo hacer los 6 tipos de preguntas)

(cómo demostrar ‘escucha intencional’)

(puntos de vista del otro, demostrando apertura (modo ‘scientist’)

(las 3 condiciones que hacen a un pedido efectivo + lo que atenta contra todo pedido)

(secuencia de 5 pasos de mayor efectividad) / Decir que NO diplomáticamente  

(fundamentos de lenguaje corporal)

(5 pasos para encararlas y no evitarlas )



$
SOLUC IONES

M Ó D U L O  3



3  

1. Mapa de ruta para comprender y re pensar cómo fluir durante el (vendedor) y (comprador): 

Respondiendo a ( - ¿por qué cambiar, - por qué vos, - por qué ahora, - por qué confiar en tus 

servicios? / procesos / tiempos);

2. Utilizando principios de y neurociencias aplicadas a la venta;

3. Cómo transitar uno (y llevar al cliente) a través de 

4. Aprovechar los que tienen los clientes (ya identificados) – y pivotear sobre ellos para acelerar su decisión 

afirmativa;

elementos para elevar la propia influencia: habituales (precio, calidad, 

malentendidos, escepticismo, indiferencia). Técnica JRD: jaquear, re enmarcar, dirigir.



H
HAB I L IDADES

M Ó D U L O  4



1. CASOS: el instructor preparará la dinámica en función de alguna emoción, expresión normal del cliente, de alguna 

objeción difícil del éste, de situaciones atípicas pero probables o… de combinación específica de técnicas aprendidas.

4  

• Si fuera requerido, se podría tomar un TEST de conocimiento y asimilación de contenidos;

• La idea es que TODOS los asistentes participen de esta fase práctica;

• Cada asistente establecerá su COMPROMISO / Plan de Acción, para potenciar o modificar su estrategia de 

ventas en el corto plazo.

Y se trabajará las que el vendedor puede utilizar para fomentar el TRABAJO EN EQUIPO puertas 

adentro, para que el servicio al cliente sea memorable.





Su perfil ha sido moldeado por la industria farmacéutica, donde trabajó como Gerente de Capacitación para SmithKline Beecham

(hoy GlaxoSmithKline | GSK | ) y luego como Tutor de la Fuerza de Ventas para sus Visitadores Médicos / Consumer Healhcare.

Convertirse en ‘Tutor’ implicó obtener la Certificación Internacional, a partir de un entrenamiento global, intenso, con colegas de

todo el mundo. Ese entrenamiento, cuyos pilares fueron Liderazgo, Coaching y Facilitación, tuvo lugar en Cambridge University

(Londres).

Luego, como Gerente Regional de Estrategia y Desarrollo Organizacional, para 7 países de Sud América (Colombia, Venezuela,

Ecuador, Perú, Argentina, Chile y Uruguay) en AGA LINDE Healthcare, fue entrenado en Kellog University / School of Management

(USA), en Sales Performance Acceleration (Andris Zoltners)

Su último paso por el mundo corporativo fue por NATURGY (Gas Natural Fenosa), como Gerente de Capacitación, desde donde

generó y lideró proyectos de change management, agilidad y valores.

Como Consultor, Coach y Facilitador, ha diseñado programas para más de siete 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, Telecom, Tenaris University y la Armada Naval de Colombia, entre otros.

Ha brindado más de 30 conferencias en los últimos años, tanto en Argentina como en Bolivia, Costa Rica, Ecuador, Honduras o Perú.

Ha escrito 10 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”, “Prospección en Ventas” y el último en edición: CODE: 4 Plataformas para liderar tu Consultora,

crear Valor para el Cliente y disfrutar el Camino”. Con más de 300 artículos ý más de 7700 personas en su Newsletter, es ‘Autor’ en LinkedIn.

Sus programas se mantienen, replican y renuevan por años en distintos clientes.

Ha sido certificado como expositor VISTAGE | Marzo 2016

Es entrenador certificado en ventas de ‘ACHIEVE GLOBAL’

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

Ha diseñado su propia plataforma digital: MEMBRESIA ‘NEO’, 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 (black belt) en Taekwondo y American Kenpo Karate.

Vive en Buenos Aires, con su esposa y 3 hijas.

No se trata de lo 

que sé, sino de 

cómo eso te 

puede ayudar…

https://youtu.be/sjoayAVvcXk
https://youtu.be/sjoayAVvcXk
https://youtu.be/sjoayAVvcXk


Edgardo ‘Pipo’ Gomez Mariani

modernizar muchos
conceptos

L

Nicolás Stivala

L

Romina Ranalli L

Julieta Prada L

Juan Alberto Pino L

Feedbacks de Clientes

Jorge San Millán L
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https://youtu.be/bCN2vlkUvEU
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https://www.youtube.com/@AlejandroDelobelle/videos




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):





2025



Recursos

1. ¿Quién es Alejandro Delobelle?   

2. 3. PODCAST #9: Gestiona bien el día después del feedback

4. GESTIÓN DEL CAMBIO: Negación

VER VIDEO

VER VIDEO

VER VIDEO

VER VIDEO

Y este libro, actualmente en fase de terminación / edición, buscará 
potenciar el espíritu entrepreneur / intrapreneur de los líderes actuales, 

de manera que puedan de competir con soltura y confianza 
en ambientes de negocios ágiles, diversos y complejos. 

Basado en la observación y práctica consultiva, presenta un ‘CODE’, 
un código de 4 plataformas  que simplifica el camino hacia una mayor 

sensación de logro, junto a mejores resultados: 1. psicología estratégica, 
2. marketing intencional, 3. influencia inteligente 

y 4. tecnología de diseño. 

EBOOK 6: Cómo crear CULTURA? 10 Passwords

Free EBOOK: PSICOLOGÍA ESTRATÉGICA DESCARGAR



Guayaquil / Ecuador
Impacto 2024!



thezensitivegroup@gmail.com

capacitacion@aledelobelle.com 

alejandrodelobelle

www.aledelobelle.com
@aledelobelle

@aledelo

wa.me/5491155953121
http://www.aledelobelle.com/
http://www.aledelobelle.com/
https://www.tiktok.com/@aledelobelle?_t=8hlgnN3X2xh&_r=1

