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El modelo de management de Sergio es brillante y fuera de lo común. El C.A.R.I.S.M.A. 
te hará cambiar la forma de ver el liderazgo, poniendo a la persona en el centro de todo. Una 
vez que leas el libro y comiences a desarrollar los componentes básicos de este recurso de 
relacionamiento, podrás trabajar en el desarrollo, crecimiento, bienestar y plenitud de las per-
sonas, contribuyendo al equipo y a la organización, pero también a la humanidad.

Norma Alicia Rosas Rodríguez
Directora general 

Asociación Mexicana de Instituciones de Seguros

Este libro es una magnífica oportunidad para reflexionar de manera ágil y profunda en cuali-
dades y actitudes que nos conviene atesorar. Despierta el deseo de crecer en generosidad, 
reciprocidad e inclusión. Es contundente la manera en que descifra la evolución del liderazgo 
en el siglo XXI. Sergio ha logrado hacer una propuesta práctica que invita, contagia y motiva a 
crear relaciones significativas para mejorar nuestra calidad como personas.

Alejandro Molina Bortoni
Fundador 

Revitalización Organizacional

¡Qué grata sorpresa me llevé al leer CARISMAnagement! Me fue llevando a tomar conciencia 
del potencial que tenemos los seres humanos y del impacto que podemos dejar en otros de-
sarrollando nuestro C.A.R.I.S.M.A. Vivimos en una cultura que nos dice que no cualquiera 
nace para ser líder, es por ello que me resultó fascinante la forma en la que Sergio plantea 
este recurso como un conjunto de competencias que cualquiera puede desarrollar consciente-
mente. Si te entusiasman las lecturas ligadas a temas de transformación y si te gusta enseñar 
a los demás sobre el desarrollo de competencias, esta obra se vuelve imprescindible.

Araceli Pérez García
Directora de Nuevos Negocios

Grupo Somar-Quifa
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«En un mundo digital, dominado por la comunicación en línea, ne-

cesitamos repensar y reestructurar la forma en que conectamos 

con nuestra audiencia. Con CEO digital, Luis Badillo nos ofrece una 

guía para decidir con conocimiento de causa cómo mejoramos y 

adaptamos la relación que establecemos con las personas a las 

que queremos llegar».

Paulina Chavira
Periodista, asesora lingüística

Exeditora de «The New York Times» en español

«Luis Badillo logra explicar de forma clara y sencilla cada uno de 

los elementos y pasos de una estrategia de mercadotecnia digital. 

CEO digital es el libro que estabas esperando para entender, de 

una vez por todas, lo que tienes que hacer para concebir, crear e 

implementar una campaña de marketing digital exitosa».

Claudio Flores Thomas
CEO de Altazor Intelligence

Presidente del Consejo Directivo de AVE México
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EL MANUAL DEL VENDEDOR INSTITUCIONAL
Un vendedor necesita apoyo, y contar con un proceso de venta claramente definido lo llevará a 
entender que todos podemos ser exitosos. En esta obra, el autor satisfará las necesidades de los 
profesionales que ya están en el área, de los que quieren iniciarse  y de los estudiantes. A todos los 
ayudará a mejorar los negocios y desarrollar sus carreras con una visión 360º sobre esta profesión. 
Un manual de ejecución y evaluación de las más variadas actividades de la venta.

Francisco Xavier
Product Marketing Director, ABB

Víctor Tello aporta una obra de enorme valor a uno de los temas menos cubiertos de las ventas: 
las que se realizan entre empresas. Abarca el proceso completo de la venta institucional dando 
ejemplos prácticos y consejos de gran utilidad. Desmitifica el que los vendedores nacen y 
demuestra que pueden hacerse. Es una lectura obligada para los profesionales de este campo.

Santiago Barcón
Director general, Baorgg

Al romper mitos sobre la profesión, Victor logra enfocarnos en las técnicas y procesos para un tipo 
de venta (B2B) que hoy, más que nunca, exige adaptabilidad. Además, realiza una importante 
mención del valor de la relación a largo plazo y de la transformación de vendedor a asesor que, 
desde mi perspectiva, es invaluable en la profesionalización de todas aquellas personas 
que desean vender. Recomiendo este libro a todo individuo que busque mejorar su desempeño 
individual como vendedor y a quienes deseen desarrollar a un equipo de ventas en una empresa.

Ángel Lagarda
VP Sales & Marketing, Serviacero Worthington

Todo el tiempo estamos vendiendo algo a alguien. El complejo proceso de escuchar, entender, 
guiar y asesorar es muchas veces subestimado, pero sin duda es el motor de cada empresa.

Mediante ejemplos y herramientas prácticas, este libro es una excelente guía para entender y 
profesionalizar el arte de la venta; desde la prospección y búsqueda, hasta el cierre y la posventa. 
Sin duda, El manual del vendedor institucional es una guía práctica y completa indispensable 
para quien quiera desarrollarse en las ventas B2B.

Óscar Aguilar
CEO & Angel Investor, Cosmos Holding Group
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Prólogo

«¡Es que nació con carisma!» Esta es una de las respuestas más co-
munes cuando se trata de describir a una persona exitosa y quizá en 
cierto sentido sea verdad, pero también es una justificación. Parecería 
que quien no nace con un carisma especial no está llamado a realizar 
cosas grandes, hazañas trascendentes en la vida…

Por eso me encanta este libro, porque nos habla de un C.A.R.I.S.M.A 
que podemos desarrollar con base en un trabajo personal propio.  
¡Basta de justificaciones! La grandeza está al alcance de todos, siem-
pre y cuando estemos dispuestos a construirla en nuestra propia vida.

Desarrollar las competencias interpersonales necesarias es posi- 
ble. Desarrollar las competencias que nos permitan dirigir, motivar e 
inspirar es posible.

Esta publicación tiene dos características poco comunes: por un la- 
do, es una guía, clara, esquemática, pedagógica. Por otro, es una fuen-
te de inspiración genuina, honesta, sensata, realista. No es un libro 
mágico que ofrece recetas baratas (como muchos que abundan). Es 
una obra seria, estructurada, inteligente y, sobre todo, útil. Estoy se-
guro de que es un libro capaz de cambiar tu vida. 

¡Déjate abrazar por él. Déjate inspirar y guiar! Deja que Sergio Talavera 
se convierta en una pieza central de tu grandeza, de la grandeza a 
la que todos estamos llamados, de la que está al alcance de todos. 
¡Basta de excusas y pretextos! Aquí hay un camino inteligente.

Fernando Landeros
Presidente en Fundación Teletón



Introducción

«¡Gracias por voltearme a ver!»
Hay circunstancias en donde la vida nos regala la posibilidad de en-
contrar personas que nos dejan aprendizajes para siempre. Así me su-
cedió hace no mucho tiempo con un hombre que limpiaba parabrisas 
en una esquina de la Ciudad de México.

Habían pasado unos tres meses de haber iniciado el primer encierro 
por la pandemia de COVID y tuve necesidad de salir a realizar algu-
nas actividades; tomé mi auto todo empolvado después de varias 
semanas de estar guardado y salí a la calle. Esperaba la luz verde 
del semáforo en una de las avenidas, dándole vueltas al asunto de 
la pandemia y sus repercusiones y consecuencias en términos per-
sonales y profesionales, cuando un hombre de unos cincuenta años 
se acercó y con un rostro que reflejaba una mezcla de tristeza, miedo 
y vergüenza me pidió limpiar mi parabrisas a cambio de unas mone- 
das. Lo observé y busqué en mi cartera si traía dinero para darle, vi 
que solo tenía un billete de cien pesos y pensé: «cien pesos es mu-
cho para una tarea tan simple como limpiar el parabrisas», así que 
bajé el vidrio, le agradecí y le dije que quizás en otra ocasión sería, 
no esta vez. 

El hombre, sin perder su forma educada y amable no insistió, pero 
noté en su rostro cierto cansancio y sobre todo frustración; al ver esa 
reacción pensé que era justo el momento para ayudarle, no importa-
ba si lo consideraba excesivo o no, él lo necesitaba mucho más que 
yo, así que cambié de opinión, le llamé con el claxon y le dije que sí, 
que por favor limpiara el parabrisas. Él con mucha rapidez y entu-
siasmo lo hizo, por unos segundos le cambió el rostro; al terminar, 
le entregué el billete de cien pesos pensando que se sorprendería, 
pero el sorprendido fui yo por las palabras que me dirigió. Cuando 
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recibió el billete me observó fijamente y con una voz profunda de 
agradecimiento me dijo: «Gracias por voltearme a ver».

¡Gracias por voltearme a ver! resonó en mi cabeza. Por supuesto, 
seguramente lo que obtenía con mayor frecuencia era que ni siquie-
ra le hicieran caso, pasar desapercibido. Sus palabras causaron en 
mí ese «chispazo» de consciencia que estaba necesitando; había 
pasado por momentos complejos durante varios meses y de alguna 
forma me había ensimismado, pero no podía olvidar que siempre 
hay alguien que necesita de nosotros y que voltearlos a ver nos hace 
vivir con sentido. 

Para mí, ese fugaz encuentro se convirtió en un recordatorio de nunca 
dejar de mirar al ser humano, a los que de repente ignoramos, obser-
var esas situaciones que por indiferencia se vuelven parte del paisa-
je, como la inequidad, la exclusión, la desconfianza, la frustración, el 
daño al planeta, pero que están más presentes que nunca y causan 
un enorme daño. Por esto necesitamos una mirada diferente y líderes 
que con un renovado compromiso con el ser humano reconstruyan 
organizaciones, comunidades y sociedad. 

La lección de ese día, de un sencillo hombre que por necesidad limpia-
ba parabrisas, la llevo en mi mente y en mi corazón y no quiero olvidar 
nunca que, pase lo que pase, no podemos dejar de ver a quien nos 
necesita, porque si no es por los demás, entonces ¿para qué existimos? 
De eso trata este libro, de tener muy presente que por más crisis y 
dificultades que enfrentemos, no podemos dejar de ver, sentir y en-
focarnos en el ser humano.

Un libro escrito a lo largo de cuatro décadas
En febrero de 2013 tuve por primera vez la oportunidad de compartir 
el modelo de CARISMAnagement en un evento de educación ejecuti-
va del Tec de Monterrey, en el marco de su apertura de programas de 
educación continua. Para entonces, llevaba ya algún tiempo reflexio-
nando sobre la integración de una serie de principios efectivos y de 
fácil asimilación que apoyaran la mejor gestión de mis clientes. Justo 
había concluido mi último compromiso de liderazgo corporativo y 
después de treinta años de colaborar para otras empresas iniciaba 
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mi propia firma de consultoría en procesos humanos y desarrollo 
organizacional, capitalizando la experiencia recogida en esas tres 
décadas al frente de equipos y organizaciones. 

He de confesar que siempre me gustó y disfruté asumir el rol y la res-
ponsabilidad de liderazgo (desde que era un niño y dirigía el espectá-
culo navideño de la familia), y constantemente pensaba en todo lo que 
podía hacer para promover mejor a la gente de mi equipo y detonar 
su talento. Durante ese recorrido también experimenté situaciones 
complicadas y experiencias que no fueron tan positivas, pero que me 
trajeron buenos aprendizajes, y cada vez que podía recogía la retroa-
limentación que me permitiera acercarme más a lo que consideraba 
un modelo de liderazgo centrado en las personas. 

Al año de haber compartido por primera vez CARISMAnagement, 
pensé seriamente en la idea de escribir un libro donde plasmara todas 
esas reflexiones y propuestas, pero esta tarea me parecía algo muy 
complejo, jamás hubiera imaginado todo lo que implicaba hacerlo. 
Al final, las circunstancias (entre ellas el encuentro con LID Business 
Media) se dieron para hacerlo, resultando un gratificante y disfrutable 
proceso. Por eso digo que escribirlo me llevó cuatro décadas, porque 
son las que he tenido de experiencia y formación: tres en ámbitos 
corporativos y una con mi firma de consultoría; al final, ha sido una de 
las experiencias más ricas, así que espero disfrutes tanto esta lectura 
como yo disfruté escribiéndolo.

C.A.R.I.S.M.A.
El C.A.R.I.S.M.A. no se mide por el nivel de popularidad, simpatía, se-
ducción, por multiplicar seguidores en las redes sociales o los votos 
en una elección; se mide a partir de a cuánta gente se impacta po-
sitivamente y se empodera por abrir espacios de sentido al estar y 
relacionarse: ese es su verdadero poder transformador.

Llevaba un tiempo dando conferencias y trabajando procesos de 
consultoría en experiencia y servicio al cliente, entre otros, y me di 
cuenta de que había empresas muy atractivas, que tenían un encanto 
muy especial y por eso atraían tanto a clientes como a sus proveedo-
res, quienes estaban muy contentos trabajando con ellas; además,  
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generaban un buen impacto en su comunidad y, sobre todo, sus cola-
boradores entendían muy bien la razón de su trabajo y, si bien no hay 
organizaciones perfectas, experimentaban bienestar y sentido. Cuan-
do las observé con más profundidad concluí que lo que había en esas 
empresas no era un plan estratégico de experiencia al cliente, sino 
algo mucho más profundo: todas compartían el haber desarrollado li-
derazgos que abrían posibilidades de sentido para sus colaboradores, 
que delegaban responsabilidad, pero siempre con autoridad, y que 
aprendían de lo que sucedía día a día, aportando retroalimentación 
oportuna y mucho reconocimiento. 

Entendí que lo que provocaba organizaciones donde se respira bie- 
nestar y sentido no es otra cosa que un estilo de liderazgo más cons-
ciente y comprometido, y que ese encanto (que después derivó en 
carisma y evolucionó como C.A.R.I.S.M.A.) es el impacto de relaciones 
muy conscientes, afirmadoras, recíprocas, incluyentes, sensibles, ge-
nerosas y de aprendizaje dentro de un marco de liderazgo centrado 
en el ser humano. No se requieren personas perfectas, sino líderes 
que desarrollen en ellos y en los demás su C.A.R.I.S.M.A. como estilo 
personal de relación.

Lo que encontrarás en CARISMAnagement
Lo que aquí presento son las bases, conceptos y experiencias de una 
propuesta de gestión y liderazgo basado en el C.A.R.I.S.M.A. como 
recurso de relación transformacional, con descriptores en tres niveles: 
personas, equipos y organizaciones. Todo ello conforma el modelo al 
que he llamado CARISMAnagement y que he podido compartir en 
distintos formatos, desde conferencias, talleres, asesorías, hasta pro-
cesos para implementarlo como parte de la cultura de organizaciones 
de todo tipo y tamaño. 

El libro está dividido en cuatro capítulos y va de lo más general a lo 
particular. De conceptos básicos como el liderazgo y las relaciones 
transformacionales, para después avanzar hacia el carisma y definir 
en qué consiste el verdadero C.A.R.I.S.M.A. como recurso de relación 
dentro del liderazgo centrado en el ser humano; después explica  
cada una de las competencias que lo componen y cómo desarrollar-
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las, para finalizar con la descripción de un modelo de management y 
gestión que parte de ese C.A.R.I.S.M.A.

No cabe duda que estamos viviendo momentos críticos: después de 
una pandemia, de nuevas guerras, del avance del crimen organizado 
y el narcotráfico, el desencanto de la democracia, el calentamiento 
global, la forma cambiante del trabajo, la movilidad de las organiza-
ciones, la pérdida de sentido existencial, la cada vez más excluyente 
economía, entre otras muchas situaciones, estoy seguro de que hay 
una salida y esta se encuentra en el verdadero compromiso con lo que 
nos hace verdaderamente humanos en relación.

Esta visión es disruptiva y aporta un significado más trascendente a lo 
que en general le asignamos valor de carismático y abre oportunida-
des que tal vez no habíamos contemplado: bien vale la pena asumir 
esa posibilidad para hacer de este C.A.R.I.S.M.A. nuestro sello personal 
de relación y un enfoque en el ser humano.

Te invito a que descubramos juntos nuestra capacidad de elevar la 
condición humana en personas, equipos y organizaciones, de redu-
cir los niveles de frustración en el entorno laboral, pero sobre todo 
de asumir la responsabilidad de mirarnos de una forma diferente y 
comprometida, de relacionarnos consciente y positivamente de una 
manera mucho más humana y humanizante. Estamos en el mejor mo-
mento para hacerlo; es momento de «voltearnos a ver». Si no es ahora, 
entonces, ¿cuándo?

Sergio Talavera



lidconferenciantes.com
lidspeakers.com

El modelo de management de Sergio es brillante y fuera de lo común. El C.A.R.I.S.M.A. 
te hará cambiar la forma de ver el liderazgo, poniendo a la persona en el centro de todo. Una 
vez que leas el libro y comiences a desarrollar los componentes básicos de este recurso de 
relacionamiento, podrás trabajar en el desarrollo, crecimiento, bienestar y plenitud de las per-
sonas, contribuyendo al equipo y a la organización, pero también a la humanidad.

Norma Alicia Rosas Rodríguez
Directora general 
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Este libro es una magnífica oportunidad para reflexionar de manera ágil y profunda en cuali-
dades y actitudes que nos conviene atesorar. Despierta el deseo de crecer en generosidad, 
reciprocidad e inclusión. Es contundente la manera en que descifra la evolución del liderazgo 
en el siglo XXI. Sergio ha logrado hacer una propuesta práctica que invita, contagia y motiva a 
crear relaciones significativas para mejorar nuestra calidad como personas.

Alejandro Molina Bortoni
Fundador 

Revitalización Organizacional

¡Qué grata sorpresa me llevé al leer CARISMAnagement! Me fue llevando a tomar conciencia 
del potencial que tenemos los seres humanos y del impacto que podemos dejar en otros de-
sarrollando nuestro C.A.R.I.S.M.A. Vivimos en una cultura que nos dice que no cualquiera 
nace para ser líder, es por ello que me resultó fascinante la forma en la que Sergio plantea 
este recurso como un conjunto de competencias que cualquiera puede desarrollar consciente-
mente. Si te entusiasman las lecturas ligadas a temas de transformación y si te gusta enseñar 
a los demás sobre el desarrollo de competencias, esta obra se vuelve imprescindible.

Araceli Pérez García
Directora de Nuevos Negocios

Grupo Somar-Quifa
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de Estudios Superiores de Monterrey, se ha desempe-
ñado como consultor, asesor y formador en las áreas 
de comunicación, desarrollo organizacional, desarrollo de 
competencias interpersonales, integración de equipos 
de trabajo y gestión del talento humano.

Es miembro honorario de la Customer Experience 
LATAM y forma parte de la International Association of 
Business Communicators y de la Association for Talent 
Development.

Conduce el podcast «Management centrado en las 
personas» en Spotify y Apple Podcast.
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CEO DIGITAL
Luis Badillo

Una guía para directivos que plantea 
una visión estratégica del uso de las 
plataformas y formatos digitales con 
el fin de incorporarlas en el plan de 
comunicación de una empresa. 

EL MANUAL DEL VENDEDOR
Víctor Tello

Ofrece consejos prácticos y 
herramientas útiles para quien  

quiera desarrollarse en las ventas  
B2B, ya sea individualmente o  

como parte de un equipo. 
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MARKETING 5.0
Philip Kotler, Hermawan 
Kartajaya e Iwan Setiawan

Cómo combinar las nuevas 
tecnologías con los cambios 
en el comportamiento de 
los consumidores, las diferencias 
generacionales y los nuevos 
modelos de negocio que fusionan 
la realidad física y la digital. 

RETAIL 4.0
Philip Kotler

Giuseppe Stigliano 

La obra detalla la profunda 
transformación de este 

sector en los últimos años 
debido a la revolución digital, 

y también muestra cómo está 
cambiando la relación de los 

negocios con los consumidores.

lidconferenciantes.com
lidspeakers.com

Luis Badillo Pérez

Licenciado en Ciencias de la Comuni-
cación, cursó la maestría en Alta Di-
rección de la UNAM y el Programa de 
Alta Dirección del IPADE. 

Es fundador y CEO de MCK (antes 
Masclicks) y tiene más de 17 años de 
experiencia en marketing digital. Fue 
presidente del Comité de Lineamientos 
y Mejores Prácticas de IAB México y 
es profesor para temas digitales de 
IAB México y AMVO. 

Ha sido parte del Consejo Editorial del 
periódico Reforma y ha participado en 
proyectos de la industria como White 
Papers de Search, y Glosario Digital, 
entre otros. Ofrece conferencias en even-
tos del IAB, Merca20, UNAM,  IPN, Tec de 
Monterrey, entre otros. Es creador del 
podcast CEO digital.

#CEODigital

«En un mundo digital, dominado por la comunicación en línea, ne-

cesitamos repensar y reestructurar la forma en que conectamos 

con nuestra audiencia. Con CEO digital, Luis Badillo nos ofrece una 

guía para decidir con conocimiento de causa cómo mejoramos y 

adaptamos la relación que establecemos con las personas a las 

que queremos llegar».

Paulina Chavira
Periodista, asesora lingüística

Exeditora de «The New York Times» en español

«Luis Badillo logra explicar de forma clara y sencilla cada uno de 

los elementos y pasos de una estrategia de mercadotecnia digital. 

CEO digital es el libro que estabas esperando para entender, de 

una vez por todas, lo que tienes que hacer para concebir, crear e 

implementar una campaña de marketing digital exitosa».

Claudio Flores Thomas
CEO de Altazor Intelligence

Presidente del Consejo Directivo de AVE México

Con la colaboración de:
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Víctor Tello

El autor es ingeniero mecánico eléctrico por el 
Tecnológico de Monterrey; cursó una maestría 
en Negocios y Mercadotecnia en la Universidad 
Tecmilenio, donde se inició en la teoría de pla-
neación y administración de proyectos. Con más 
de 20 años de experiencia en ventas B2B, ha 
laborado en áreas como Servicio al Cliente, 
Gerente de Cuentas Clave y Gerencia Comer-
cial. También colaboró con empresas del sector 
energético como GE y ABB, donde se desem-
peñó en areas operativas y de Administración 
de Proyectos.

Su trayectoria le ha permitido identificar los re-
tos de las compañías para captar y desarrollar 
una fuerza de ventas con verdaderas habilida-
des comerciales. Este libro es una propuesta 
que permite trabajar bajo un esquema apegado 
a procesos efectivos. Es una obra de consulta 
obligada, tanto para los profesionales de las 
ventas como para todo emprendedor cuyo mer-
cado sean organizaciones públicas y privadas.

lidconferenciantes.com
lidspeakers.com

EL MANUAL DEL VENDEDOR INSTITUCIONAL
Un vendedor necesita apoyo, y contar con un proceso de venta claramente definido lo llevará a 
entender que todos podemos ser exitosos. En esta obra, el autor satisfará las necesidades de los 
profesionales que ya están en el área, de los que quieren iniciarse  y de los estudiantes. A todos los 
ayudará a mejorar los negocios y desarrollar sus carreras con una visión 360º sobre esta profesión. 
Un manual de ejecución y evaluación de las más variadas actividades de la venta.

Francisco Xavier
Product Marketing Director, ABB

Víctor Tello aporta una obra de enorme valor a uno de los temas menos cubiertos de las ventas: 
las que se realizan entre empresas. Abarca el proceso completo de la venta institucional dando 
ejemplos prácticos y consejos de gran utilidad. Desmitifica el que los vendedores nacen y 
demuestra que pueden hacerse. Es una lectura obligada para los profesionales de este campo.

Santiago Barcón
Director general, Baorgg

Al romper mitos sobre la profesión, Victor logra enfocarnos en las técnicas y procesos para un tipo 
de venta (B2B) que hoy, más que nunca, exige adaptabilidad. Además, realiza una importante 
mención del valor de la relación a largo plazo y de la transformación de vendedor a asesor que, 
desde mi perspectiva, es invaluable en la profesionalización de todas aquellas personas 
que desean vender. Recomiendo este libro a todo individuo que busque mejorar su desempeño 
individual como vendedor y a quienes deseen desarrollar a un equipo de ventas en una empresa.

Ángel Lagarda
VP Sales & Marketing, Serviacero Worthington

Todo el tiempo estamos vendiendo algo a alguien. El complejo proceso de escuchar, entender, 
guiar y asesorar es muchas veces subestimado, pero sin duda es el motor de cada empresa.

Mediante ejemplos y herramientas prácticas, este libro es una excelente guía para entender y 
profesionalizar el arte de la venta; desde la prospección y búsqueda, hasta el cierre y la posventa. 
Sin duda, El manual del vendedor institucional es una guía práctica y completa indispensable 
para quien quiera desarrollarse en las ventas B2B.

Óscar Aguilar
CEO & Angel Investor, Cosmos Holding Group

#VendedorInstitucional
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