





desde el punto de vista de un profesional
del manejo de propiedades. Analice el
documento de arrendamiento y aprenda
a enfocarse en las disposiciones bdsicas
fundamentales para el contrato de arren-
damiento, tales como cldusulas de uso,
cldusulas exclusivas, cldusulas de radio y
anexos.

Eche un vistazo mas cercano a conceptos
como mantenimiento de dreas comunes,
impuestos, seqguros, violaciones en la
linea de arrendamiento, horarios de aper-
tura y cierre conforme a disposiciones
que usted tiene que entender para poder
operar su Centro.

Conozca qué situaciones pueden ser
manejadas a nivel propiedad y cuando
se deben iniciar acciones legales para
rectificar la situacion.

Entienda mejor el rol de la administracién
en el proceso de arrendamiento después
de que se firma el acuerdo y la tienda es
abierta.

15:30 - 16:00
RECESO / CAFE

16:00 - 17:30
Busqueda de inquilinos

Una sesioén dedicada a aprender los
“gajes del oficio" para identificar minoris-
tas y usos de mercancias que pueden
hacer una diferencia critica en el desem-
pefio general de un Centro Comercial.
Descubra técnicas para formular un plan
de prospeccién y concentrarse en tiendas
especificas.

Aprenda como los profesionales de
mercadeo de su compafiia pueden ser
de gran ayuda no solo en identificar po-
sibles empresas, sino también en ayudar
a ce-rrar el negocio y lograr que abra la
tienda.

Aprenda cémo analizar su propiedad (y

la competencia) para llenar vacantes en
su mezcla de giros con la tienda correcta.
Descubra cémo los representantes de
arrendatarios y los corredores trabajan
en prospeccién de arrendatarios, y cémo
puede hacer uso de ellos para cumplir sus
objetivos de arrendamiento.

Se discuten a profundidad herramientas
de ventas probadas que son utilizadas
para iniciar la negociacién y cerrar un
acuerdo de negocio.

MIERCOLES 11 DE AGOSTO, 2010

7:30 - 8:30
CAFE DE LA MANANA

8:30-10:30
La Negociacion: como hacerla
cara a cara

Una sesién interactiva que ensefia habili-
dades de negociacién para asequrar la
ganancia maxima al momento de hacer

un negocio. Usted sopesara la carta de

intencién del arrendador contra la carta
de intencién del minorista y determinara
qgué documento prevalece en el proceso.

Aprendera qué cuestiones son prioriza-
das, como son priorizadas y el papel que
los abogados juegan en este intenso
juego.

Entérese de cudles son las exigencias del
arrendador que hacen que los minoristas
se vayan, asi como las condiciones dicta-
das por el minorista que el arrendador
considera que pueden llevar a la ruptura
del acuerdo.

Participe en un simulacro de negociacién
de la vida real, en el cual usted como
arrendador o minorista determinara sus
objetivos, fijara sus estrategias y descu-
brird cdmo es hacer su propio acuerdo.

10:30 - 11:00
RECESO / CAFE

11:00 am -12:30
El arrendamiento desde la
perspectiva del comerciante

Una oportunidad para ver la profesion del
arrendamiento desde el lado del minoris-
ta y las cuestiones Unicas en la negocia-
cion del acuerdo. Aprenda el negocio del
minorista, qué es lo que busca, la sinergia
que el minorista desea con otros minoris-
tas antes de firmar un acuerdo y cémo el
cumplir con estos objetivos pueden darle
al arrendador un “efecto domind” en el
aseguramiento de multiples acuerdos.
Vea cémo el coarrendamiento, el alquiler
porcentual, el mantenimiento de areas
comunes y otros muchos conceptos
potenciales que disuelven las utilidades
son sujetos de un acalorado debate entre
el minorista y el arrendador, y cémo éstos
conspiran para estropear un acuerdo de
negocios.

Averiglie cémo el minorista ve el tamafio
del mercado vy los perfiles demograficos
y cémo eso puede diferir de la forma en
que el arrendador ve la misma infor-
macion.

Descubra cdémo minoristas expertos
estdn haciendo negocios mucho mas
complejos que nunca y qué aspectos
consideran que logran cerrar acuerdos
de negocios y cuédles deshacen
negociaciones.

12:30 - 14:00
ALMUERZO

14:00 - 15:30
Estrategias de arrendamiento
especializado

Una clase a profundidad dedicada en su
totalidad al negocio de arrendamiento es-
pecializado. Aprenda cémo crear el plan
maestro de arrendamiento especializado
y las maneras para mantener su present-
acién al dia y generando alquileres.

SEMINARIO DE ARRENDAMIENTO 10 Y 11 DE AGOSTO, 2010

Descubra la manera para recorrer esa
fina linea entre calidad y cantidad y
equilibrar la mezcla correcta de giros con
sus metas de ingresos.

Obtenga conocimiento sobre las
estrategias mas exitosas para incubar
usos temporales dentro de acuerdos

en linea permanentes. Aprenda acerca
de administracién del arrendamiento
especializado, desde cobranza de alqui-
leres hasta dictar técnicas de comercia-
lizacién visual.

15:30 - 16:00
RECESO / CAFE

16:00 - 17:30
Coordinacion del arrendatario
y construccién

La apertura de una tienda es un proceso
de entendimiento, el cual provoca a
menudo el flujo de ingresos tras una
firma de contrato de arrendamiento.

Revise las responsabilidades tanto del
arrendador como del minorista en la
preparacion de la unidad para apertura
durante el proceso de construccion.

Aprenda como el disefio del proyecto,

la programacion y la coordinacion del
arrendatario encajan correctamente para
asegurar una construccion sin complica-
ciones y por consiguiente una apertura.

Aprenda la terminologia comun para la
coordinacioén, para que pueda saber de
lo que habla, ya sea que esté en arren-
damiento, administraciéon o mercadeo.

Discuta el impacto de los planes de
disefio del arrendatario en los costos de
construccién y en contratos, y cémo las
demoras pueden representar una fortuna
a reducir de las ganancias netas.

Conozca cémo trabajar con contratistas
para ayudarlos a completar su trabajo de
manera oportuna, agilizar la apertura 'y
crear ingreso.

Asociaciones de apoyo:

Medios de apoyo:
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INFORMACION PARA REGISTRARSE

FORMULARIO DE INSCRIPCION

INFORMACION PARA REGISTRARSE

COMO INSCRIBIRSE
POR INTERNET: www.icsc.org/2010LSC
(sélo para inscripciones con tarjeta de crédito)

POR FAX: +52 55 5536 7673

(sélo para inscripciones con tarjeta de crédito)
POR CORREO:  ICSC LATIN AMERICA
Adriana Karam

Insurgentes Sur No. 682
Desp. 405-406

Col. Del Valle, CP. 03100
México, D.F., México
Tel: + 52 55 5523 1573

POR E-MAIL: akaram®@icsc.org

CUOTAS DE INSCRIPCION
Antes Del 3 de Agosto

Miembro del ICSC
No Miembro

USD $ 680
UsD $ 800

Después del 3 de Agosto:
Miembro del ICSC UsD $ 780
No Miembro USD $ 920

CUOTA PARA MIEMBROS DEL ICSC

Para calificar para la tarifa de miembro, usted
debe ser miembro del ICSC. Los empleados
no miembros de compafifas miembro no
califican. Para informacién sobre membresias
favor de comunicarse con Josefina Moisés a
jmoises@icsc.org

CUOTAS PARA NO MIEMBROS

Los no miembros que deseen unirse al ICSC en
el momento de inscribirse pueden aprovechar la
tarifa de miembro aplicable.

CONFIRMACION

Una vez recibida su forma de inscripcién y su
pago, ICSC le enviard un aviso de confirmacién
por correo electrénico.

CANCELACIONES

Las cancelaciones estaran sujetas a una cuota
de cancelacion de USD $30. No se aceptan
cancelaciones después del 3 de agosto de 2010.

INFORMACION GENERAL

Ubicacién del Evento:

Hotel Atton Las Condes

Av. Alonso de Cérdova 5199 Las condes
Santiago, Chile

Teléfono: +56 2 422 79 29

Para mayores informes acerca de la membresia
de ICSC favor de contactar a:

Josefina Moisés

Gerente de Servicio a Socios

Tel. +52 55 55231573

Fax. +52 55 5536 7673

jmoises@icsc.org

Para informacién sobre nuestros programas
favor de contactar a:

Adriana Karam

Gerente de Programas

Tel. +52 55 5523 1573

Fax. +52 55 5536 7673

akaram®@icsc.org

Para informacién sobre patrocinios
favor de contactar a:

Lynda Gamboa

Representante de Ventas

Tel: +52 33 1369 3401
lgamboa®@icsc.org

COMPLETE Y ENVIE SU INSCRIPCION

FORMA DE PAGO

1 MasterCard CJVISA

(J American Express

Nombre Apellido Paterno

Empresa Cargo

Direccién

Ciudad Pais Cédigo Postal
( ) ( )

Tel. Oficina Fax

E-mail Numero de Asociado de ICSC

[ Adjunto cheque a la orden de: International Council of Shopping Centers, Inc. (ICSC).
El cheque deberd ser en ddlares procedente de un banco norteamericano.

usb$

[ Discover usb S

Titular

Firma del titular

Ndmero de tarjeta de crédito:

<$< International Council
’ of Shopping Centers

Fecha de vencimiento

POR INTERNET: WWW.ICSC.ORG/2010LSC



