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Lolo Sdinz y|Tatum|hacen equipo para formar a los directivos espafioles

Tatum,|consultora espanola de ges-
tion comercial y marketing, presen-
16 recientemente el “Programa de
Alto Rendimiento Lalo Sainz & ta-
'tum”. Esta nueva iniciativa se en-
'marca dentro de la linea de forma-
cion de la consultora, cuyo fin es
colaborar con sus clientes tanto en
el diseno de estrategias como en su
puesta en practica, ayudandoles a
curmplir sus objetivos de negocio, El
programa sobre baloncesto y em-
presa contara con la participacion y
experiencia de Lolo Sainz, ex selec-
cionader nacional de baloncestao,
quién dingira el programa conjunta-
mente con los expertos de la con-
sultora. Esta novedosa iniciativa tie-
ne como objetive construir un
programa formativo que permita
trasladar las técnicas y conceptos del
baloncesto al mundo de la empresa.

El paralelismo existente entre el
mundo de la alta competicion y el
munde empresarial, representa el
escenario ideal para desarrollar las
habilidades directivas. Este escena-
rio permite reproducir situaciones
analogas a las que tienen lugar en
las organizaciones. Por ello, a tra-
vés de la experiencia practica en en-
tornos distintas a los habituales, los
participantes podran tener expe-
riencias y destrezas claves que pon-
drén aplicar en el desempefo dia-
rio de sus funciones

Eugenio de Andrés, Socio Director de

destaco la importancia que
adquiere la formacion y la integracion
de los equipos de trabajo para el éxi-
to de las organizaciones y, para ello,
¢it6 el ejemplo de como la figura el
entrenador de baloncesto con sus fun-
ciones, tareas y en especial sus habi-
lidades puede tener mucha similitud
con lo que pedimos a cualguier di-
rectivo. Y en este sentido Lolo Sainz
aporta un palmarés inigualable en el
baloncesto espafiol y el haber cono-
cido el baloncesto desde todos los an-
gulos posibles: jugador, entrenador,
seleccionador nacional y directivo.

“Con el Programa de Alto Rend-
miento pretendemos que 1os directi-
vos trasladen este tipo de experien-
cias, donde la competicion y el trabajo
€n equIpo son ia clave para consequir
los obyetivos finales, a la propia em-
presa. Por ello, las estrategias gue pre-
paren tanto a 1os trabajadores como
3 los directivos para desarrollar habi-
lidades personales y profesionates, ju-
garan un papel fundamental para sa-
car el maximo beneficlo de [as
acciones realizadas por cualquier com-
parifa”, destaco de Andrés.

METODOLOGIA PARA CAMPEONES

"El Pregrama de Alto Rendimiento”
pretende entregar al principal activo
de la empresa, las personas, las me-

jores herramientas para desarrollar su
trabajo. La iniciativa, se dirigira a equi-
pos de direccion y mandos interme-
dios, adaptandose a las situaciones y
necesidades de cada participante.
Ademads, se combinara la metodolo-
gia practica con la farmacion para ase-
gurar la aplicacion de la experiencia
al ambito empresarial

Se desarrollaran diversos modulos de
trabajo, que dependeran de los obje-
tivos del cliente. La estructura de ca-
da modulo de concepto sera:

Técnica Alta Competicion: Explicacian
en profundidad (con videos de apo-
yo, elc.) de una fase o tarea desarro-
llada por Lolo Sainz durante su etapa
de entrenador.

Traslacion al entorno profesional; Des-
arrollo del paralelismo de dicha téc-
nica en el mundo empresarial, des-
arrollando su adaptabilidad.

Desde la consultora senalan que |as
personas se mueven en la competi-
cion deportiva igual que lo hacen en
el ambito empresanal. Por ello, el Pro-
grama debe cumplir con caracteristi-
cas como: apartar valor anadido, ser
aplicable al dia a dia del trabajo, in-
corporar gjercicios y ejemplos practi-
cos, adecuarles a la realidad de los
distintos participantes y trabajar el co-
nocimiento, las habilidades y actitu-
des.
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