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Cuando el propósito 
está claro…

Un equipo bien
Enfocado tiene…

¿En qué medida el
Liderazgo entiende 

lo que vivo?

(Forrester, 2023) (McKinsey, 2022)

(Salesforce, 2023)

1
Alineá ventas con 
propósito, no solo con 
comisiones

“Peop le don ’ t  buy  what  you  do;  they  buy  why  you  do i t . ”  – SIMON SINEK www.aledelobel le .c om

→ Acompañar al área en la 
construcción de mensajes de 
propósito y cultura que lleguen a 
la fuerza de ventas. 

¿qué podés hacer?

N o  a l c a n z a  c o n  p a g a r  b i e n   
s i  n o  s a b e n  p a r a  q u é  s e  
l e v a n t a n  c a d a  m a ñ a n a .

U n  H R B P  e s t r a t é g i c o  t r a d u c e  
e l  p r o p ó s i t o  e n  d i s c i p l i n a  
c o m e r c i a l  d i a r i a .



Impacta en 
resultados

Los decisores 
B2B…

Los clientes son 
claros…

(Hubspot , 2023)
(Gartner, 2023)

(Edelman, 2024)

2
Diseñá espacios para 
construir confianza

L o s  v e n d e d o r e s  n o  s o l o  
v e n d e n  p r o d u c t o s ,  v e n d e n  
s u  c r e d i b i l i d a d .  Y  e s t a  s e  
e n t r e n a ,  s e  s o s t i e n e              
y  s e  r e s p a l d a .

www.aledelobel le .c om

→ Impulsar entrenamientos de soft 
skills orientados a construir 
confianza (escucha, storytelling, 
gestión emocional) y no solo 
técnicas de venta –

¿qué podés hacer?

“T rust  i s  the new currency of  our  wor ld today . When trus t  i s  los t ,  every thing else s tar ts  to fal l . ”  – STEPHEN M.R.COVEY



Cuando hay
COACHING de 
aplicación…

Cuando no hay
Seguimiento…

¿Transferencia de la
Capacitación?

(ATD, 2022) (Gartner, 2023)

(CSO Insights, 2023)

3
Transformá las
capacitaciones
en experiencias reales

www.aledelobelle.c om

¿qué podés hacer?

C a p a c i t a r  e n  p r o d u c t o s  e s  
ú t i l .  P e r o  t r a n s f o r m a r  
m e n t a l i d a d e s  y  h á b i t o s  e s  
l o  q u e  c a m b i a  l a  c u r v a  d e  
v e n t a s .

→ Co-diseñar formaciones con 
enfoque en mindset, 
neuroventas, habilidades 
conversacionales, venta 
consultiva y feedback real-time. 

“T raining w ithout  fol low -up is  merely  enter tainment .”  – MARSHALL GOLDSMITH



Duplican el 
riesgo de
‘burnout’,

en comparación 
a otros roles…

Aislamiento virtual con 
otras áreas…

Bienestar emocional, 
físico, psicológico

(Sales Health 
Alliance, 2023)

(LinkedIn Sales 
Report , 2023)

(Harvard Business Review, 2022)

4
Cuidalos como si 
fueran atletas de alto 
rendimiento

www.aledelobelle.c om

¿qué podés hacer?

→ Implementar programas de 
bienestar específicos para el 
ciclo comercial: manejo del 
rechazo, mindfulness, pausas 
activas en cierres de mes.

V i v e n  e n  p r e s i ó n  c o n s t a n t e ,  
c o n  v a l i d a c i ó n  d i a r i a .  E s t á n  
m u c h o  m á s  s o l o s  d e  l o  q u e  
m u e s t r a n .

“Sales  i s  the lonel ies t h igh -pressure job  in  bus iness .”  – DANIEL PINK



Una gestión
emocional 

que impacta en 
resultados…

El impacto de la
vulnerabilidad…

La estadística es
dura…

(Hubspot , 2023) (Salesforce, 2022)

(McKinsey, 2023)

5
Hacé que la ‘resiliencia’ 
sea una Competencia 
crítica a desarrollar

www.aledelobelle.c om

¿qué podés hacer?

→ Asegurarte de incorporar la 
resiliencia como eje transversal, 
competencia crítica, de toda 
formación en ventas.

E l  “ n o ”  c o n s t a n t e  N O  s e  
s u p e r a  c o n  m á s  
c o m i s i o n e s ;  s e  e n t r e n a  
c o n  h e r r a m i e n t a s  
i n t e r n a s .

"Enthusiasm is  common.  Endurance is  rare. “ .”  – ANGELA DUCKWORTH



Los equipos
con cultura 

de reconocimiento 
son…

El impacto en
‘rotación’ es clave…

La percepción
es clara…

(Gallup, 2022) (Workhuman & 
Gallup, 2023)

(Bersin & Deloitte, 2023)

6
Reconocé lo que los 
motiva (tip: no solo es
el dinero)

www.aledelobelle.c om

¿qué podés hacer?

→ Diseñar esquemas de 
reconocimiento no económicos, 
personalizados, inmediatos: 
charla con el CEO? presencia en 
reunión del management team?

S i  e n  v e n t a s  l a  m o t i v a c i ó n  
e s  e l  c o m b u s t i b l e ,  e l  
r e c o n o c i m i e n t o  e s  e l  
‘ o x í g e n o ’ .  A s í  d e  c l a r o .

“Recognit ion is  not  a program. I t ’ s  a cu l ture.”  – JOSH BERSIN



Los vendedores 
centrados en el 
cliente (no en el 

producto) tienen…

La venta tradicional
ya no es tan efectiva 
como la consultiva…

La mirada consultiva
hace la diferencia…

(Gartner, 2023) (HBR, 2023)

(Rain Group, 2022)

7
Sé parte en la selección 
de los nuevos 
vendedores

www.aledelobelle.c om

¿qué podés hacer?

→ Participar en los procesos de 
reclutamiento para redefinir el 
perfil del “nuevo vendedor”: 
empático, consultivo, relacional,  
con foco en el servicio.

T e n é s  q u e  i m p u l s a r  l a  
e v o l u c i ó n :  s e  n e c e s i t a  u n  
p e r f i l  c o n s u l t i v o ,  q u e  
e s c u c h e .  L i d e r á  e s e  
c a m b i o  d e  p a r a d i g m a .

“Consultative sel l ing isn ’ t  about  being  l iked .  I t ’ s  about  being trus ted.”  – JEFF THULL



CA$H 
CONFIANZA ASERTIVIDAD SOLUCIONES HABILIDADES

“Traduciendo Soluciones en Resultados”

Y juntarnos para hablar sobre

https://youtu.be/_jDcuTL6XM0
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Capacitación y Desarrollo



thezensitivegroup@gmail.com
capacitacion@aledelobelle.com 

+54911 5595 3121

www.aledelobelle.com

wa.me/5491155953121
wa.me/5491155953121

