Escuela
BCLICC

Programa de formacion profesional de
la Industria de Centros Comerciales.

Donde la teoria y la prdctica se
unen para inspirar una nueva era
de liderazgo en negocios.
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Nivel I: Programa de Formacién Integral

En este primer nivel, se proporciona una base solida para entender y gestionar los
aspectos fundamentales de la industria de centros comerciales. Las areas tematicas

incluyen:

MATERIA MATERIA

PANORAMA DE LA FUNCION DE

LA INDUSTRIA ADMINISTRACION

Obijetivos: Obijetivos:

Proporcionar una actualizacién del Lograr que los asistentes incorporen
estado de la industria que permita a una vision integral de la funcion de
los  asistentes  dimensionar  los Administracion  relacionada con la
principales indicadores de la actividad, organizacion y gestion del area.

sus tendencias, retos y desafios.
Promover que puedan identificar vy

Brindar informacion general que conocer los fundamentos generales de
permita a los asistentes identificar el la funcion de la Administracion.
contexto de la industria donde
desempefan sus funciones. Concientizar sobre la importancia de
mantener los registros administrativo
Sensibilizar sobre la importancia que contables, elaboracion de reportes para
tiene la actividad. la toma de decision, gestion de las
finanzas, asi como la relacionada con el
o Anélisis del estado actual, tendencias resto de las actividades asociadas, como
globales vy desafios futuros. aspectos tributarios, seguimiento a
e Discusiones interactivas sobre casos contratos, gestion de los riesgos vy
reales de la industria. contratacion de seguros, asi como todo

tipo de soporte necesario para el

normal funcionamiento de la
organizacion.
ADN DE LA INDUSTRIA:
Objetivos:

e Fundamentos de la gestion financiera,
presupuestos y sistemas de control.

e Simulaciones de decisiones financieras
y su impacto en la operacion.

e Comprension de los elementos clave
del negocio y el rol de la
administracion.

e Ejercicios practicos para identificar
los factores que influyen en el éxito
del sector.




MATERIA

LA FUNCION DE
MERCADEO

Objetivos:

Lograr que los asistentes incorporen
una vision integral de la funcion de
Mercadeo  relacionada con la
organizacion y la gestion del area.

Promover que puedan identificar vy
conocer los fundamentos generales de
la funcion del Mercadeo.

Concientizar sobre la importancia del
mercadeo como el area que tiene la
principal responsabilidad de
establecer la relacion entre nuestra
organizacion y el mercado de
compradores y usuarios, generando
las condiciones para que nuestro
posicionamiento sea relevante vy
diferenciado, de modo que genere
atraccion para que nos visiten,
compren vy regresen.

e Desarrollo y ejecucion de planes de
mercadeo  efectivos, incluyendo

estrategias digitales.
e Proyectos en grupo para disenar
campanas de marketing innovadoras.

MATERIA

LA FUNCION DE
OPERACIONES:

Objetivos:

Lograr que los asistentes incorporen
una vision integral de la funcion de las
Operaciones, relacionada con Ia
organizacion y gestion del area.

Promover que puedan identificar vy
conocer los fundamentos generales de
la funcion de las Operaciones.

Concientizar sobre la importancia de Ia
Operacion como el area que tiene la
principal responsabilidad de mantener
funcionando en la mejor condicion al
Centro Comercial tanto en los
aspectos del funcionamiento de su
estructura edilicia incluyendo
proporcionar la seguridad, como en lo
referido a la gestion de la presentacion
estética relacionada con la limpieza vy la
ambientacion.

o Estrategias para la eficiencia operati-
vay la gestion de riesgos.

e Talleres para implementar mejoras
operativas.
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—
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LA FUNCION COMERCIAL:
Objetivos:

Lograr que los asistentes incorporen una vision integral de la funcion Comercial
relacionada con la organizacion y gestion del area.

Promover que puedan identificar y conocer los fundamentos generales de la funcion
Comercial.

Concientizar sobre la importancia de la comercializacion como el area que tiene la
funcion principal de mantener al Centro Comercial con una buena mezcla comercial
y ocupacion, de la forma mas atractiva posible para su mercado, mas sostenible para
los locatarios y mas rentable para la organizacion.




Nivel ll: Planificacion del Centro Comercial

Este nivel avanzado se enfoca en la planificacion estratégica para directivos que
buscan optimizar la gestion de sus centros comerciales. Las areas tematicas incluyen:

MATERIA

PANORAMA DE
LA INDUSTRIA

Objetivos:
e Actualizacion avanzada en tenden-
cias y planificacion a futuro.

e Andlisis de estudios de caso sobre
centros comerciales exitosos.

PLAN DE NEGOCIOS
Objetivos:

e Desarrollo integral de planes de
negocio con enfasis en estrategia y
presupuestacion.

* Talleres para la creacion de planes de
negocio reales.

MATERIA

MERCADEO Y
OPERACIONES

Objetivos:

» Profundizacion en la implementacion
de estrategias de mercadeo vy
operaciones.

e Actividades practicas que integren
ambas areas.

MATERIA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

Obijetivos:

e Estrategias avanzadas para una gestion
financiera y administrativa sostenible.

e Simulaciones de gestion que aborden
problemas reales de la industria.

MATERIA

TRABAJO
EN GRUPO

Objetivos:

» Elaboracion y presentacion de proyec-
tos colaborativos basados en casos
practicos.

e Evaluaciones grupales vy retroalimenta-
cion constructiva para potenciar el
aprendizaje.




BENEFICIOS CLAVE:

e Actualizaciéon Continua: Mantente al dia con las Ultimas tendencias y
mejores practicas del sector.

e Networking Estratégico: Conecta con lideres y expertos que estan
moldeando el futuro de la industria.

e Aprendizaje Integral: Desarrolla un entendimiento profundo de las
operaciones, innovacion y gestion en centros comerciales.

e Vision Global: Adquiere una perspectiva amplia y estratégica para
liderar con éxito en un mercado competitivo.

A lo largo de esta semana de formacion, fomentaremos un ambiente de
colaboracion y aprendizaje practico que permitira a los participantes no
solo adquirir conocimientos, sino también desarrollar habilidades que les
seran Utiles en su carrera profesional en la industria de centros
comerciales. jEsperamos que esta experiencia sea enriquecedora y
transformadora para todos!
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Escuela
BCLICC

Programa de formacién profesional de
la Industria de Centros Comerciales.

@ Valor Miembro
CLICC 1250 USD
@ Valor No Miembro

CLICC 1600 USD

(10% de descuento en grupos
empresariales de 3 personas)

—= INSCRIPCIONES:
clicclatam.org/eventos/escuelaclicc/




