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La revolucionaria CXM Training Cycle auna todo aquello buscado: confort, durabilidad, facilidad de uso y belleza. La
consola LCD muestra claramente las métricas clave y ofrece un funcionamiento sencillo para cambiar entre vatios,
frecuencia cardiaca, RPMs, calorias o distancia.

Compatible con todas las aplicaciones de trazabilidad del mercado. La resistencia magnética sin contacto
proporciona ajustes suaves y repetibles para ayudar a los usuarios a afinar su carrera. Disefio orientado al detalle y
a permitir que cada usuario pueda ajustar la bicicleta intuitivamente y sin esfuerzo.

Descubre mas en www.matrixfitness.es
91 488 55 25
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Editorial

A Manuel Zambrana ...

n el momento de escribir esta introduccion se impone,

por encima de cualquier otra cosa, hablar y homenajear

en mi nombre y en el de todos los compafieros del

Circulo de Gestores Deportivos de Madrid a Manuel

Zambrana Contreras, que desgraciada y tristemente nos
ha abandonado hace unos dias.

Manuel Zambrana, ha sido sin duda alguna un referente de la
gestion deportiva y uno de los impulsores y fundadores del Circulo
del Gestores, pero ademds de su trayectoria profesional en este
4ambito, era alguien que tenia la cualidad de escribir francamente
bien, virtud y don que le permitia poder contar cosas, muchas
cosas, no solo hablarnos de aspectos técnicos de la gestion, sino
que también, Manuel ha realizado grandes reflexiones politicas
y sociales en torno al mundo del deporte, ha realizado infinidad
de entrevistas, ha sabido trasmitir sentimientos y emociones, y ha
sabido homenajear a compafieros a los que él queria y que se han
quedado con sus palabras para siempre en sus corazones.

Esa capacidad de comunicador, es la que hard que su legado se
quede para siempre entre nosotros, y muchos de nosotros, que le
conociamos hace mucho tiempo, nos quedaremos con mucho més,
nos quedaremos con las risas, con las cafias compartidas, con las
disquisiciones, con los encuentros, con los desencuentros, con las
emociones compartidas, en definitiva, con todo lo que se vive y
comparte con las personas que quieres.

Manuel Zambrana era un hombre pasional, abierto, franco y bueno,
esto ultimo, sin duda, supera todo lo demés, por ello deja vacio, deja
hueco...

Con todo nuestro respeto, admiraciéon y amor a Manuel Zambrana
que siempre estard con nosotros.

D?. Milagros Diaz Diaz
Presidenta Circulo de Gestores Deportivos
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ACTUALIDAD

EL ESTADO DE

DERECHO DEL DEPORTE

En Espana existian déficits claros que
afectan a la calidad y seguridad de los
servicios deportivos.

esde las Comunidades Auténomas se ha he-
cho presidn a través de textos legislativos de
ordenacion del ejercicio profesional y modi-
ficaciones de Leyes del Deporte, para que el
Estado se dé cuenta de que es necesario una

Regulacidn de la Profesiones del Deporte Estatal.

La Primera Ley de ordenacion de las
profesiones del deporte fue en 2008,
que llegaba desde Catalufia, mds
tarde llegarian en 2015 regulaciones
en La Rioja y Extremadura, y en
2016 en Andalucia y Madrid. La
tltima en aprobarse ha sido en este
2018 en la Region de Murcia.

6 REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES

Profesional de Licenciados en

Alicia Martin
Licenciada en Educacién
Fisica, y Presidenta Colegio

EF y CAFYD.

Lo que se tendria que hacer a nivel estatal, es ARMONIZAR
lo ya existente. Catalufia, La Rioja, Extremadura, Andalucia y
Madrid tienen Leyes Autondmicas... cada una de ellas con un
denominador comun: Identifica cuatro o cinco Profesiones,
con unas determinadas funciones en cada una de ellas y su
correspondiente cualificacién/titulacién para desempefiarla.

Pero hay algo clave y esencial para entender todo el signifi-
cado de regulacién profesional. La regulacién profesional
es garantizar la seguridad, la educacion, la salud y la inte-
gridad fisica de los consumidores, usuarios y deportistas
de servicios deportivos mediante un requisito de entrada
a la profesion-ocupacién-actividad profesional como es
la titulacién o cualificacién de actividad fisica y deporte
correspondiente. Lo importante es garantizar el interés
general para la poblacion. Se trata de ordenar, potenciar e
impulsar el sector de Actividad Fisico-deportiva asi como
el propio sistema formativo y profesional.



Las leyes autondmicas han aportado una demanda por
parte de la sociedad de esas comunidades auténomas
que insta al gobierno estatal a regular las profesiones del
deporte, salvaguardando su salud mediante la entrada
de profesionales titulados en el mercado de servicios
deportivos. Sirven de base para el texto estatal, como
explica la sentencia del tribunal constitucional sobre la
unidad de mercado.

Unas se han construido sobre otras en un proceso de me-
jora y evolucién.

Gracias a las leyes autondémica se ha podido hacer la
resolucién de plan de estudios de Grado en Ciencias de la
Actividad Fisica y el Deporte, de hecho, recientemente las
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competencias del titulo universitario de Grado de Ciencias
de la Actividad Fisica y del Deporte (CCAFYDE) han sido
publicadas en el Boletin Oficial del Estado (BOE) mediante
Resolucion de 18 de septiembre de 2018, de la Secretaria
General de Universidades, por la que se publica el Acu-
erdo del Consejo de Universidades de 17 de septiembre
de 2018, por el que se establecen recomendaciones para
la propuesta por las universidades de memorias de veri-
ficacidn del titulo oficial de Grado en Ciencias de la Activi-
dad Fisica y del Deporte.

Por ultimo, y no por ello menos importante, gracias a leyes
autondmicas se ha conseguido que haya el consenso y con-
cienciacion de los sectores y de la sociedad sobre la impor-
tancia de la ordenacion profesional.

Para entender la importancia de las Leyes , hay que explicar lo que suponen y para ello, expondré algunos aspectos esenciales:

El objeto de las Leyes es ordenar y regular los
aspectos esenciales del ejercicio de determinadas
profesiones del deporte, reconocer cuales
son éstas, determinar las cualificaciones y
titulaciones necesarias para ejercerlas y atribuir
a cada profesion el d&mbito funcional especifico
que le corresponde.

Tiene por finalidad velar por el derecho de las
personas que solicitan la prestacion de servicios
deportivos a que los mismos se presten aplican-
do conocimientos especificos y técnicas propias
de las ciencias de la actividad fisica y del deporte
que fomenten una préctica deportiva saludable,
evitando situaciones que puedan perjudicar la
seguridad del consumidor, usuario o deportista o
que puedan menoscabar la salud o la integridad
fisica de los destinatarios de los servicios.

Establece un catdlogo de principios y deberes
de actuacion para el ejercicio de las profesiones
del deporte.

Incluye politicas para la igualdad de trato y de
oportunidades en el acceso a las profesiones
reguladas.

Regula la publicidad relativa a las personas y
entidades que presten servicios en el &mbito de
las actividades fisicas y deportivas, restringiendo
toda publicidad de actividades sobre los que no
exista evidencia de sus beneficios para la salud
0 no estén respaldados por pruebas técnicas o
cientificas acreditadas.

Las Leyes autondémicas, ademéas de las profesiones, sus
funciones y los requisitos de titulacidén para ejercerlas,
contempla los derechos de los consumidores y usuarios de
los servicios deportivos, las obligaciones de los profesion-
ales, el aseguramiento de la responsabilidad civil, la publ-
icidad de los servicios deportivos, asi como la previsién
reglamentaria para la habilitacién en funciones propias
de las profesiones del deporte.

De todo lo expuesto, se saca en conclusién que la
ordenacion de las profesiones, es algo esencial
para velar por el derecho de las personas que
solicitan la prestacién de servicios deportivos que
los mismos se presten aplicando conocimientos
especificos y técnicas que fomenten una practica
deportiva saludable. Es decir, para garantizar la
salud y seguridad de los consumidores usuarios y

deportistas. /
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Peculiaridades de la gestion

de los clubs privados sin
animo de lucro.

odos conocemos la frase “el cliente siempre tiene la

razon”, pero esta frase alcanza su maximo esplendor

cuando hablamos de la gestiéon de clubs deportivos
privados sin dnimo de lucro, “los clubs de socios”.

Estos clubs nacidos de la premisa anglosajona del
“s6lo miembros” (members only), fueron creados para la
exclusividad y la diferenciacién en una época en la que
el deporte publico y sus instalaciones no eran lo que hoy
en dia nos encontramos en municipios y barrios. Estos
clubes, algunos de ellos centenarios, siguen, en su mayoria
prestando servicio a sus socios.

La idea fundacional de estas asociaciones era el deporte,
su practica y promocion, ya fuera de una sola modalidad
o de varias. Se definen como “entidades familiares” que
se abren a todos aquellos que deseen pertenecer a una
asociaciéon que mire por su ocio y recreo. Todos estos
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David Sanchez Carrasco

Gerente Club Deportivo Brezo Osuna
MBA Executive

MBA Sports Management

clubs, ademds de sus instalaciones deportivas, cuentan
con salas para eventos sociales, restaurantes, salones para
sus socios y completan su propuesta deportiva con una
clara vocacion de establecer relaciones sociales entre sus
miembros. Tanta importancia tiene, para un club de estas
caracteristicas, sus secciones deportivas como sus fiestas
y actividades sociales.

Y es en su naturaleza, donde nace su peculiaridad de
gestion. Este tipo de entidades privadas no son gestionadas
con parametros empresariales tradicionales (salvo honrosas
excepciones). En lo general, no se busca dar un mejor
servicio con un fin de incremento del beneficio o alcanzar
unas cifras anuales que permitan un crecimiento de la
empresa, y mucho menos una expansion de la misma a
nuevos territorios. En general, el “simple” servicio es el fin
mismo de la entidad.



caracter

marcado
presidencialista y sus decisiones, tomadas en junta
directiva, pueden llegar a no ser las mds acertadas para
el devenir de la entidad. Es comun la toma de decisiones
precipitada, sin estudio y por mero “egoismo” de quienes
ostentan la responsabilidad maxima del club.

Estas entidades tienen un

Sabemos de la importancia de tener un Plan Estratégico
para marcar las lineas de actuaciéon a seguir en una
entidad, pero ¢Qué pasa cuando no existe plan? ;Qué pasa
cuando la improvisacién e inmediatez son la tonica general
en la toma de decisiones? ¢Qué pasa cuando cada 4 afios
cambian las juntas directivas? El trabajo de adaptacion
que un director/gerente de un club de estas caracteristicas
tiene que hacer, es parte importante de su supervivencia
en el club.

Todas estas cuestiones, hacen diferente el perfil de
director/gerente que necesita un club de socios frente a un
club “comercial”. Un club “comercial” tiene como objetivo
principal generar ingresos y atraer al mayor numero de
usuarios posibles. Y, por otro lado, el director/gerente de un
club de socios debe poseer un perfil mds dirigido al servicio

al socio, a saber escuchar y comprender y por supuesto a
complacer, pero sin descuidar la rentabilidad y la contencién
del gasto para evitarle al socio derramas indeseadas.

Es muy importante delimitar las atribuciones de cada
uno de los componentes que forman estos clubs (socios,
gestores profesiones, juntas directivas y representantes
de la propiedad, en el caso de los campos de golf). Es
fundamental para su buen funcionamiento, definir bien
la “frontera” entre todos estos niveles, y como deciamos
antes, es fundamental poseer un Plan Estratégico que
marque las lineas de actuacién y que éstas no queden
sujetas a las tentaciones de las personas que ocupan los
puestos directivos no profesionales en cada momento.

En estos casos, larelacidn entre el director/gerente del club
y el presidente de la junta directiva es de gran importancia.
Si bien debe existir una jerarquia clara del director/gerente
en cuanto a las operaciones del club, lo que es totalmente
necesario es una total coordinacién, pues una buena
sintonia entre ambos evitara grandes males para el club.

Otra diferencia realmente notable entre la gestion de un
club de socios frente a un club “comercial” es la hosteleria.

REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES
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Este es un servicio de vital importancia, el cual puede
ensombrecer una sobresaliente gestion de la entidad si
el servicio no cubre las expectativas que el socio tiene
depositadas en él.

Aqui la tonica dominante es la subcontrataciéon o
cesion de la explotacion del servicio. Existen casos de
éxito de direccién directa, pero lo predominante es la
subcontratacion.

En este aspecto se debe ser cauto y analizar bien las
necesidades del club y sobre todo las dimensiones y el
tamafio, pues debe existir una relacién directa entre
el tamafio del club y el de la subcontrata. Esto, como
deciamos antes, es algo que los directores/gerentes de los
clubs deben hacer entender a sus directivos. El trabajo no
seréa fécil, pues como socios del club que son, ellos querran
tener la mejor hosteleria aun no siendo la adecuada para el
club. Serd fundamental hacerles entender que debe existir
un equilibrio, a un club grande una subcontrata grande y
a un club pequenio le debe corresponder un hostelero de
cardcter mas doméstico-familiar.

La subcontratacién o explotacién del servicio no puede
suponer la no intervencién del club en su funcionamiento.
El Club debe siempre controlar ciertos aspectos del

10 REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES

funcionamiento del servicio de hosteleria como son los
horarios, uniformidad, menus... y debe siempre apoyar y
ayudar al contratista pues, como hemos dicho, su éxito o
fracaso influird con gran notoriedad en la percepcion que
tendrd el Socio de la calidad de su Club y de su gestion.

La ultima gran diferencia a la que me gustaria
hacer alusién en este articulo, es EL. SENTIMIENTO DE
PERTENENCIA. Este es el que podriamos denominar
EL OBJETIVO CLAVE en la gestiéon de un club social.
Los equipos de competicién del club en sus distintas
secciones, la uniformidad, el LOGO O EL ESCUDO DEL
CLUB (modernizarlos en este tipo de clubs es necesario en
muchos casos), son detalles que hacen sentir al socio que
pertenecen a algo especial, algo que otros no tienen. Hay
que cuidar estos aspectos con mimo.

También otras formas de dinamizar este sentimiento de
pertenencia como impulsar actividades de los socios fuera
del club, viajes y salidas, competiciones con Clubs de otras
ciudades, comunidades o incluso paises..., en definitiva, la
defensa del SENTIMIENTO DE PERTENENCIA de los Socios
es un factor que tiene que marcar totalmente las estrategias
directivas del Club.
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LA INDUSTRIA DEL FITNESS EN
ESPANA Y ESTADOS UNIDOS:

:EN QUE NOS
DIFERENCIAMOS?

Jairo Jorge
Le6n-Quismondo Garcia-Unanue
Universidad Universidad
Europea de Madrid Europea de Madrid

a percepcion de que la industria del fitness se
encuentra en un grado de mayor avance en
Estados Unidos que en Espafia es comun entre
los agentes que conforman el sector. Espafia
es, en la actualidad, uno de los principales
mercados europeos de fitness y wellness, ocupando la
quinta posicién en términos de ingresos y de movilizacién
de socios, tan solo por detrds de Alemania, Reino Unido,
Francia e Italia (Deloitte, 2018), que por otra parte tienen
mayor poblacién. Sin embargo, a pesar de que las cifras
auguran un futuro optimista, Estados Unidos sigue siendo
el espejo en el que muchos otros paises se miran. No es
extrafio observar que las nuevas tendencias de éxito de
aquel pais llegan al nuestro con afios de retraso. ;A qué se
deben estas desigualdades? ¢Cudles son las diferencias en
términos de gestién entre Estados Unidos y Espafia?

Hemos intentado responder estas preguntas en ambos
contextos. Por un lado, se han estudiado los estdndares de
gestion en centros fitness de la region sur de Connecticut,
Estados Unidos (Leén-Quismondo, DeLisle, Garcia-Unanue,
&Burillo,2016), mientrasquesehaaplicadounametodologia
similar en instalaciones de la Comunidad de Madrid (Le6n-
Quismondo, Garcia-Unanue, & Burillo, 2017). En ambos
estudios se realizaron entrevistas semiestructuradas a las
personas que ocupaban, en el momento de su participacion,
el puesto de maxima responsabilidad de los centros que
dirigian. Las preguntas profundizaron en las condiciones
generales de contratacion del servicio, atencion al cliente,
servicios y recursos humanos y fisicos. En Connecticut,
casi la totalidad de los centros fitness estudiados tenia
una antigiiedad superior a los 10 afios, siendo su numero
medio de socios de 2.913 (DT=1.978,37). Por su parte, en la
Comunidad de Madrid, la mayor parte de los centros no
llegaba a los 10 afios de antigiiedad y tenian un promedio
de 3.316,47 socios (DT= 3.531,14).

Entre las conclusiones de ambos estudios se extrae la
idea de que la atencidn al cliente es un aspecto clave para
el correcto funcionamiento de los centros. Es evidente
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Pablo Burillo
Universidad
Europea de Madrid

que un trato cédlido y agradable es fundamental en
cualquier empresa y en cualquier sociedad, pero es algo
que han manifestado de manera mas explicita los gestores
estadounidenses. Por su parte, los gestores madrilefios
indican que el trato debe ser personal y cercano. A pesar
de que ambos estudios resaltan la importancia de la
atencion al cliente, se ha identificado un mayor grado de
preocupacion en los centros de Connecticut.

COMUNIDAD
DE MADRID

En segundo lugar, los directivos estadounidenses
consideraron que las técnicas de marketing deben ser muy
depuradas. Manifestaron que los anuncios, la difusién de
videos promocionales de manera regular o con consejos
sobre la practica deportiva, ademds de la actividad diaria
en las redes sociales, son habituales. Este es un aspecto
diferenciador respecto a lo que sucede en nuestro pais,
donde tradicionalmente el marketing no ha sido considerado
trascendental por los gestores y se ha convertido en un
aspecto secundario. Si bien es evidente que la industria



espafiola del fitness estd realizando avances en este sentido,
aun nos encontramos lejos del ideal.

En tercer lugar, la limpieza e higiene de los espacios
y equipamientos deportivos constituye un factor clave
para los gestores de ambos paises, tanto en los espacios
deportivos, espacios de paso y vestuarios.

Entre otros aspectos diferenciadores, se ha identificado
que los usuarios de centros fitness estadounidenses
tienen una alta movilidad geografica, mostrando una
mayor predisposicién a desplazarse para acudir al centro
deportivo. Por el contrario, los clientes espafioles no suelen
invertir més de 15 minutos en su traslado. Ademas, para
entender las diferencias anteriores, hay que tener en
cuenta las caracteristicas de ambas culturas, siendo la
estadounidense més individualista que la espafiola, por
norma general.

Hace unas décadas asistimos al nacimiento de los centros
fitness lowcost al otro lado del Atlantico, que pasaron a ser
una realidad en nuestro pais al cabo del tiempo. Lo mismo
sucedio6 con los gimnasios 24 horas o centros de Crossfit.
Ma4s reciente ha sido el auge de los centros boutique, que
ya son una realidad en Espafia. ;Qué serd lo siguiente en el

INVESTIGACION

sector del fitness? Todo parece indicar que la tecnologia va
a jugar un papel determinante. Wearables, entrenamiento
online, realidad virtual en las sesiones de entrenamiento...
Sea cual sea el porvenir, mantén tus ojos abiertos, adaptate
e incluye la tecnologia en tu centro.
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LA ACTIVIDAD FISICA EN EL

EMBARAZO Y POST PARTO
COMO HERRAMIENTA DE
FIDELIZACION

Ahora mas que nunca se busca fidelizar
a los clientes. Pero ¢qué sucede con las Mariela Vill
mujeres embarazadas o que han sido madres . ariela vivar
’ . Directora Embarazo Activo®
recientemente? ;Se les da un servicio acorde www.embarazoactivo.com
a su estado? ¢Hay actividades que se adecuen
a la organizacion familiar?

14 REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES




@® Qué se entiende por fidelizar al cliente? Porque
mucho se habla de ello, pero para poder ejecutar-
lo, primero habria que aclararlo. ;A qué nos refe-
rimos con fidelizar?. Serian las actividades que las
organizaciones llevan a cabo con el fin de reducir

la pérdida de clientes. La retencion de clientes exitosa, co-
mienza con el primer contacto que una organizacion tiene
con un cliente y continua durante toda la vida de la relacion.
La capacidad de una empresa para atraer y retener nuevos
clientes, no sélo esta relacionada con su producto o servicio,
sino también con la forma en la que da servicio a sus clien-
tes actuales y la reputacion que crea dentro y a través de los
mercados.

Durante el embarazo y el post parto, con tantos cambios
fisiol6gicos y anatémicos que atraviesa la mujer, es nece-
sario ofrecerle una actividad diferenciadora, una atencién
especial que hard que siga eligiendo la misma empresa para
estar en actividad durante todo su embarazo y post parto.
No solo ella, sino todo su grupo familiar, si es una instala-
cién que lo permite. Ya que se sabe que en muchos nucleos
familiares, las mujeres tienen gran poder de decisién en los
gastos. Son ellas quienes deciden y administran los egresos
del hogar, y si estan satisfechas con el servicio que se les
brinde, no dejarédn de consumirlo.

Asi también, las mujeres son las que mads ejercitan las re-
comendaciones a otras amigas y futuras usuarias de la insta-
lacion. Son ellas mismas las que recomendardn la actividad
y podremos sumar nuevas clientas con “el boca a boca”.

Con este tipo de actividad especializada se lograra:
e Mejorar la calidad de vida de las embarazadas

¢ (Clienta con mads actividad durante mas meses, se evi-
tardn bajas 6 a 7 meses embarazo, 12 meses post parto
aproximadamente.

Fidealizacidn del grupo familiar.

e Lograr Referidos, nuevas clientas recomendadas

REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES
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Para poder alcanzar estos objetivos no olvidar contar con
un sistema de actividad fisica para embarazadas y post par-
to que esté dado por profesionales formados, especializa-
dos y con los avales correspondientes. Si los profesionales
a cargo de las actividades trabajan con responsabilidad, a
la clienta también le dard mucha confiabilidad y a su vez
centros médicos serdn los nuevos derivadores de mujeres
en este estado.

La clase debe ser completa, con variabilidad de ejercicios
y sobretodo funcional, activa, trabajando todos los grupos
musculares y capacidades. Si bien la mama debe sentir que
ha trabajado, es muy importante controlar las intensidades
de ejecucion. Los ejercicios de fuerza no pueden faltar du-
rante todo la etapa de embarazo, es sumamente importante
preparar la musculatura de miembros superiores para aga-
rrar el bebé una vez nazca, como asi también poder tener
una lactancia exitosa y prolongada. Si la clienta no se siente
fuerte, va a hacer un punto en contra para que decline con
la lactancia materna.

Es fundamental también sumar al staff profesionales de
la salud para que la atencidén sea integral, no solo en lo re-
ferido a la actividad fisica en si, sino también controlando
aspecto nutricionales, fisioterapéuticos y propios del emba-
razo como es todo lo referido a la lactancia y cuidados del
recién nacido. De esta manera los futuros padres se sentirdn
atendidos y contenidos por profesionales idéneos.

16 REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES

Ademads de las sesiones de actividad fisica, se pueden or-
ganizar charlas, talleres y eventos familiares. Esto hara que
todos se sientan parte de este gran momento familiar y de
esa manera también, ya les estamos dando la bienvenida a
los futuros socios cuando nazcan.

Recodar que si queremos cambiar el mundo, que sea mas
activo y saludable, hay que comenzar por los mds pequerios,
y el ejemplo es lo mejor que podemos hacer.

El embarazo es
el momento mas
importante de la

vida personal y

familiar.
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ACTIVIDADES

Jornada sobre la Nueva Ley de Contratos del Sector Publico

ACTIVIDADES
DEL CIRCULO DE GESTORES

El Circulo de Gestores tiene como objetivo dar a conocer

instalaciones y formas de gestién, por ello lo que llevamos de afio
del 2018 se han realizado diferentes visitas, eventos y actividades
deportivas por parte de los miembros.

amos cerrando el afio y queremos

s ; ofreceros un pequefio resumen
de lo que ha sido nuestro 2018,

lleno de visitas, eventos y actividades lle-

vadas a cabo por el Circulo de Gestores
deportivos, de la mano de Valgo.

La primera de ellas fue el 20 de marzo
en el Espacio 2014, donde tuvo lugar la
Jornada sobre la Nueva Ley de Contra-
tos del Sector Publico, en la que Mila-
gros Arcocha, licenciada en Derecho y
con un Mdster en Contratacion Publica
y actualmente Subdirectora general
del departamento de contratacion del

18 REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES

ayuntamiento de Alcobendas estuvo
indicdndonos las principales caracte-
risticas de esta nueva ley.

El 10 de abril se celebré una nueva
Jornada sobre la Normativa de Piscina
SILOE con los miembros del Circulo de
Gestores, junto a la empresa Autocon-
trol Piscinas en la Ciudad Deportiva de
Valdelasfuentes de Alcobendas. Se dio
a conocer los requisitos para piscinas
de uso colectivo, como hacer un Proto-
colo de Autocontrol para piscinas, Ob-
ligaciones del sistema SILOE del Minis-
terio de Sanidad y se presento la APP

SILOE, un software de control de cali-
dad que ayuda a elaborar el informe
SILOE. Junto a la presidenta del Circulo
de Gestores Milagros Diaz, estuvieron
Aitor Nuiiez, CEO de Autocontrol Pisci-
nas e Ivan Fuentetaja del equipo tam-
bién de Autocontrol Piscinas.

Siguiendo con el orden establecido, el
30 de mayo, el Circulo de Gestores pudo
visitar el Estadio Wanda Metropolitano.
La presidenta del Circulo de Gestores
Deportivos de Madrid inicio la apertura
de la jornada y la presentacion del Es-
tadio del Atlético de Madrid. Posteri-
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Jornada sobre la Nueva Ley de Contratos del Sector Publico

ormente, tuvimos el placer de contar
con Fernando de Andrés, arquitecto
especialista en instalaciones deporti-
vas, que profundizé en la evolucién de
la construccion de los estadios mas im-
portantes. Después Manuel Cifuentes,
responsable de infraestructuras del
Atlético de Madrid, explicé con todo de-
talle la construccidn del Estadio Wanda
Metropolitano, y concluyé la jornada
con una visita guiada por el estadio.

Por ultimo, el 27 de noviembre, se de-
sarrollé6 una nueva jornada sobre la
normativa y claves técnicas en piscinas

de uso colectivo. Tras el éxito cosecha-
do en la I jornada sobre la Normativa
de Piscinas SILOE, en esta ocasion, se
optd por desarrollar una jornada mas
amplia, dividida en 2 bloques. En el I
Bloque, se habld sobre la normativa en
piscinas de uso colectivo, como hacer
un Protocolo de Autocontrol para pis-
cinas, obligaciones del sistema SILOE
del Ministerio de Sanidad y se present6
la APP SILOE, un software de control
de calidad que ayuda a elaborar el in-
forme SILOE. En el II Bloque, pudimos
contar con Antonio Mufioz, Responsa-
ble de Piscina Publica y Wellness en

ACTIVIDADES

Visita al Estadio Wanda Metropolitano

Jornada sobre la Normativa de Piscina SILOE

SCP Pool Spain, que nos hablé sobre
el tratamiento del agua, y sistemas de
filtracion, y cerr6 la jornada Fernando
Andrés, miembro de la Junta Directiva
del Circulo, que presentd los nuevos
problemas, requerimientos y respon-
sabilidades en la gestion de piscinas.

Desde el Circulo de Gestores agradec-
emos la participacién de los asistentes
en estas actividades, y esperamos que
los proximos eventos sean tan intere-
santes como los realizados hasta ahora.

iNos vemos el proximo afio!

REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES
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ACTUALIDAD
EVENTOS

II Jornada

de Clubes
Deportivos

Para 2019, se desarrollard la II Jornada sobre Di-
reccion y Gestion de Clubes Deportivos. Tras el
éxito de laIedicion, en la que més de 70 directivos,
gestores y coordinadores deportivos coincidieron
en el Campus de Alcobendas de la Universidad Eu-
ropea, el objetivo de la jornada serd conocer con
mas detalle diferentes aspectos sobre la gestion

y direccidn de clubes deportivos.

REVISTA DEL CIRCULO DE GESTORES

DICIEMBRE

2018

Navidad

Como todos los afios, tendremos la ocasion de
reunirnos todos los asociados en la cena anual del
Circulo de Gestores que se celebrara el préximo
martes 11 de diciembre en el restaurante La
Pecera del Circulo de Bellas Artes.
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