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SOBRE O ICSC  

O International Council of Shoppin g 

Centers (ICSC) é a associação comercial 

mundial do setor de shopping centers.  

Com sede na cidade de Nova York e com 

escritórios no mundo inteiro, seus 75.000 

membros, em aproximadamente 100 

países, incluem proprietários, 

empreendedores, administradores, 

varejistas e especialistas de marketing de 

shopping centers, além de investidores, 

financeiras, acadêmicos e funcionários 

públicos. A missão do ICSC é acelerar o 

desenvolvimento do setor de shopping 

centers e firmar o shopping center 

propriamente dito como  uma instituição 

importante dentro da comunidade. 

Oferecemos programas educacionais e de 

treinamento no setor, pesquisa e 

publicações, oportunidades de networking  

e de fechamento de negócios em 

convenções e reuniões, bem como 

programas de certificação para  promover o 

prestígio e a reputação dos profissionais de 

shopping centers.  

 

 

 

SOBRE A ABRASCE  

A Associação Brasileira de Shopping 

Centers (ABRASCE) é a entidade que 

representa oficialmente o setor no Brasil.  

Com mais de 30 anos de atuação, reúne 

entre seus  associados os principais 

empreendedores, administradores, 

prestadores de serviços e lojistas do setor 

e tem por objetivo o fortalecimento dessa 

indústria em âmbito nacional.  

 

Fernanda Valenti  

Coordenadora de Educação  

Rua Samuel Morse, 74 -  6º andar  

04576 -060 -  São Paulo -  SP 

Telefone: +55 11 3506 8312  

E-mail: fernanda@abrasce.com.br  

Site: www.portaldoshopping.com.br  

 

SOBRE O PROGRAMA  

 
A Escola Global do ICSC para Desenvolvimento Profissional John T. 
Riordan -  Curso Gestão de Shopping Centers (Níveis 1 e 2) -  consiste em 

um programa de uma semana, ministrado por renomados especialistas 
do setor.  
 
Tanto o nível 1 quanto o nível 2 apresentam uma grade curricular 

completa, concentrada e rigorosa. Os alunos aprendem como 
desenvolver com sucesso a locação, marketing, a construção e a 
oper ação de um Shopping Center.  

 
São dez disciplinas, durante cinco dias intensivos, proporcionando 
ferramentas poderosas, facilmente aplicadas no dia -a-dia. É um curso 

dinâmico e interativo, com muita troca de experiências entre corpo 
docente e participantes.  
Inclui também: estudos de caso, trabalhos em grupo e visita a Shopping 
Center.  

 
O curso se destina àqueles que atuam nas áreas de Administração e 
Marketing.  

 
Gestão de Shopping Centers -  Nível 1,  foi desenhado para mostrar 
como todas as peças da administ ração e do marketing de um Shopping 

Center trabalham juntas.  
 

Gestão de Shopping Centers -  Nível 2,  foi desenhado para trazer um 
conhecimento mais avançado assim como um planejamento estratégico.  

A turma da Escola Global para Desenvolvimento Profissional John T. 
Riordan é composta por executivos com carreira em franca ascensão, 
bem como aqueles que desejam aprimorar seu desempenho e uma 

rápida atualização na área. A Escola Global proporciona um intercâmbio 
ímpar com especialistas e executivos do setor.  
 

Ao final do curso os participantes receberão um Certificado de Conclusão 
emitido pelo ICSC e ABRASCE. As vagas são limitadas. Inscreva -se com 
antecedência para garantir a sua!  

O LEGADO RIORDAN  

 
ñUm professor que deu erradoò: essa ® a forma como John Riordan frequentemente se denominou. É uma descrição 
reconhecida de forma mais ou menos oficial quando o International Council of Shopping Centers anunciou que batizaria 

sua escola de desenvolvimento profissional como a John T. Riordan ICSC School for Professio nal Development.  
 

John Riordan chegou ao ICSC em 1982 e rapidamente assumiu cargos de grande responsabilidade até ser nomeado 
Presidente e CEO em 1986. Durante o período em que Riordan esteve no ICSC, o número de associados da entidade mais 

que quadruplico u e programas e serviços foram ampliados para um grande número de áreas novas e diferenciadas, muitas 
delas baseadas no setor de educação e em sua própria experiência como professor escolar, instrutor em universidades, 
editor e publisher  de materiais educa cionais.  

 
Em 2001, Riordan deixou seu posto de Presidente e CEO do ICSC. De 2001 a 2003, foi o Thomas J. Eastman Chairman do 
Center for Real Estate do Massachusetts Institute of Technology (MIT), um programa de estudos de graduação com mais 

de 20 anos de a tuação. Riordan é formado pelo Montclair State Teachers College da Laval University de Quebéc, no 
Canadá; e pelo Programa Avançado de Administração da Harvard Graduate School of Business. Participou do conselho 
consultivo do MIT / Center for Real Estate, d o The Centre for Real Estate da Wharton School da University of Philadelphia e 
da Business School of Baruch College da City University de Nova York. É diretor da General Growth Properties, segundo 

maior fundo de investimentos imobiliários dos Estados Unido s, e também diretor da Ivanhoe Cambridge, uma das maiores 
empresas de desenvolvimento imobiliário do Canadá. Riordan é Conselheiro Vitalício (Trustee for Life) do International 
Council of Shopping Centers.  
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NÍVEL 1:  
 

¶ SHOPPING CENTERS: UM PANORAMA 

MUNDIAL  
 

 
¶ NOÇÕES BÁSICAS E PRINCÍPIOS DO 

MER CADO VAREJISTA  
 

 
¶ ORÇAMENTOS CONTÁBEIS E 

ADMINISTRAÇÃO  

 
 

¶ ADMINISTRAÇÃO DO SHOPPING E MIX 
DE LOJAS  

 
 

¶ OPERAÇÕES: MANUTENÇÃO, 
SEGURANÇA E GERENCIAMENTO DE 

RISCOS  

 
 

¶ NOÇÕES BÁSICAS E A LINGUAGEM DOS 
CONTRATOS DE LOCAÇÃO  

 
 

¶ MARKETING: PUBLICIDADE, PROMOÇÃO 
DE VEND AS E RELAÇÕES PÚBLICAS  

 

 
¶ O PLANO DE MARKETING  

 
 

¶ PESQUISA DE MERCADO  
 

 
¶ ANÁLISE DE UM SHOPPING CENTER  
 

 

 
 

NÍVEL 2:  
 

¶ DESIGN : O SHOPPING CENTER E O 
VAREJISTA  

 

¶ ESTRATÉGIAS AVANÇADA S DE 
LOCAÇÃO  

 
¶ O USO DO MARKETING E  DE 

PESQUISAS NO PROCESS O DE 
LOCAÇÃO  

 
¶ MARKE TING E PLANEJAMENTO 

ESTRATÉGICO AVANÇADO  

 
¶ FINANÇAS PARA SHOPPI NG CENTERS  

 
¶ RENOVAÇÃO E REVITALI ZAÇÃO: 

PRIORIDADES & TÉCNIC AS  
 

¶ O PLANO DE NEGÓCIOS:  COMO CRIAR 
O MÁXIMO VALOR  

 

¶ MERCHANDISING  E RECEITAS 
ALTERNATIVAS  

 
¶ INTEGRAÇÃO CORPORATI VA E GESTÃO 

DE ATIVOS  
 

¶ ANÁLISE DE REVITALIZA ÇÃO  

 

 



 

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

Perfil dos participantes  
 

Gestão de Shopping Centers -  Nível 1  
 
¶ Administradores de Shopping Centers   

       Empreendedores  
¶ Executivos da Área Comercial e de Marketing  

¶ Diretores de Expansão, Investidores e outros  

      pr ofissionais de áreas relacionadas  
¶ Prestadores de serviços  

 
 

 
O nível 1  foi desenvolvido para ñrec®m-

chegadosò ao setor, que geralmente t°m menos 
de três anos de experiência, mas que desejam 

acelerar sua curva de aprendizado. Também é 

adequado a profissiona is com mais experiência 
que queiram ampliar seus conhecimentos e obter 

uma base sólida nos fundamentos da 
administração e marketing de Shopping Centers.  

 
 

 
 

Gestão de Shopping Centers -  Nível 2  
 

¶ Administradores de Shopping Centers  
¶ Empreendedores  

¶ Executivos  da Área Comercial e de Marketing  
¶ Diretores de Expansão, Investidores e outros  

      profissionais de áreas relacionadas  
¶ Prestadores de serviços  

 

 
 

O nível 2  evolui a partir dos assuntos abordados 
no nível 1 e é aberto a alunos que tenham 

concluído o níve l 1 e/ou mais anos de experiência 
no setor e busquem alcançar um nível mais 

elevado de excelência.  

 

 



 

 

 

 

 

 
 

 

 
  

 

ADMINISTRAÇÃO  
 

SHOPPING CENTERS: UM PANORAMA MUNDIAL  
Introdução à história dos shopping centers, função  e 
responsabilidades dos administradores e diretores de 
marketing de shopping centers, enfatizando a crescente  

valorização da propriedade em decorrência de uma 
administração eficaz. Esse tema aborda o impacto da 
administração no retorno financeiro de um sh opping, 

bem como a manutenção física de uma propriedade e a 
importância dos conhecimentos sobre varejo, 
merchandising e marketing na operação eficaz de um 

ambiente varejista.  
 
NOÇÕES BÁSICAS E PRINCÍPIOS DO MERCADO 
VAREJISTA  

Esse tema trata da relação entr e o lojista e a 
administração do shopping center, expectativas que um 
tem do outro e como a administração pode ajudar a 

fortalecer os varejistas. Inclui os tópicos: resolução de 

conflitos, ações de marketing, sessões de treinamento, 
programas de incentivo,  formas de comunicação e 

desenvolvimento de relacionamentos.  
 
ORÇAMENTOS CONTÁBEIS E ADMINISTRAÇÃO  
Introdução à administração da receita de um shopping 

center. Aborda cálculos financeiros básicos usados para 
determinar a receita e o orçamento de um shoppin g, 
compara estratégias para aprimorar um fluxo de caixa a 

curto prazo e valorizar o capital e avalia a lucratividade 
em relação ao passivo.  
 

ADMINISTRAÇÃO DO SHOPPING E MIX DE LOJAS  
São abordados os seguintes tópicos: técnicas de 
capitalização; terminologi a de contratos de locação; 
mix de lojas; a função do marketing no aumento do 

tráfego, das vendas e dos lucros; as novidades e 
tendências para os shopping centers. Também são 
discutidos o merchandising e sua terminologia; o 

processo de compra; cálculos bási cos do mercado 
varejista e técnicas para avaliar o apelo visual de uma 
loja, incluindo seu impacto no fluxo do tráfego, layout, 

apresentação visual e displays de merchandising.  

 
OPERAÇÕES: MANUTENÇÃO, SEGURANÇA E 
GERENCIAMENTO DE RISCOS  

Noções básicas de p ropriedade e de seguro de 
responsabilidade civil. Uma visão geral dos problemas 
de segurança e as estratégias para solucioná - los, 

abordando tópicos como o desenvolvimento de uma 
força de segurança e seus procedimentos operacionais, 
a proteção da propriedad e privada e a intervenção em 

situações criminosas e não criminosas.  

 
 

LOCAÇÃO  
 
 
NOÇÕES BÁSICAS E A LINGUAGEM DOS 
CONTRATOS DE LOCAÇÃO  
 

Análise do processo de locação, explicando tanto a 
linguagem quanto a importância dos vários 
componentes desse complexo  documento que dita as 

relações entre administradores e lojistas. Entre os 
assuntos abordados estão: os termos do contrato, 
aluguel mínimo e com base em percentual, requisitos 

de desempenho, incentivos financeiros, manutenção de 
áreas comuns (common area m aintenance -  CAM) e 
negociações de locação.  

 

MARKETING  
 
MARKETING: PUBLICIDADE, PROMOÇÃO DE 

VENDAS E RELAÇÕES PÚBLICAS  
Esse tema destaca a função da publicidade como 
ferramenta de marketing. Inclui os tópicos: o marketing 

para cada nicho, a relação entr e mídia/consumidor e as 
ações de  
merchandising, bem como o modo de planejar e 

executar esses programas. Relações Públicas e outras 
técnicas para gerar reconhecimento e impacto positivo 
na imprensa e comunidade são apresentadas.  
 

O PLANO DE MARKETING  
A estr utura básica e o formato de um plano de 
marketing são apresentados como importante 

ferramenta para definir e trabalhar com metas 
específicas. É analisado um plano de marketing com 5 
etapas, enfatizando a função do marketing na 

maximização do valor agregado  ao shopping e na 
geração de novas idéias.  

 
PESQUISA DE MERCADO  
A função e as técnicas de pesquisa de mercado são 
analisadas incluindo dados específicos sobre o shopping 

center e a concorrência, consumidores, mercado, assim 
como ferramentas de benchmark e suas aplicações.  

 

ANÁLISE DE UM SHOPPING CENTER  
Os alunos são organizados em pequenos grupos para 
uma visita a um shopping center da região. Farão 
anotações sobre mix de lojas, pequenos e grandes 

lojistas, visual merchandising e lojistas temporários, 
inclu indo kiosks, bem como detalhes operacionais e 
técnicas de marketing. Os alunos comentarão suas 

descobertas e análises durante a última aula do curso.  
 
 

 

Nível 1  



 

 

 

 

 
 

 
 

                    
 

 

  

 

PROGRAMA -  CURSO GESTÃO DE SHOPPING CENTERS -  NÍVEL 1  
 

                                       

  
 

  
SEGUNDA-FEIRA 

8/nov.    
TERÇA-FEIRA        

9/nov.    
QUARTA-FEIRA   

10/nov.    
QUINTA -FEIRA  

11/nov.    
SEXTA-FEIRA   

12/nov.    
                          

  8:00 -  8:30 h    
Recepção e 

Credenciamento    
 

  
 

  
 

  
 

  
                          

  8:30 -  10:30 h    

Shopping Centers: 
um panorama 

mundia l   

Adminstração do 
shopping e mix 

de lojas    
O plano de 
marketing    

Marketing: 
publicidade, 
promoção de 

vendas e relações 
públicas    

Operações: 
manutenção, 
segurança e 

gerenciamento 
de riscos    

                          

  10:30 -  10:45 h    COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   
                          

  10:45 -  12:00 h    

Shopping Centers: 
um panorama 

mundial    

Adminstração do 
shopping e mix 

de lojas    
O plano de 
marketing    

Marketing: 
publicidade, 
promoção de 

venda s e relações 
públicas    

Operações: 
manutenção, 
segurança e 

gerenciamento 
de riscos    

                          

  12:00 -  13:30 h    ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   
                          

  13:30 -  15:30 h    

Noções básicas e a 
linguagem d os 
contratos de 

locação    
Pesquisa de 

mercado    

Noções básicas e 
princípios do 

mercado 
varejista    

Orçamentos 
contábeis e 

administração    
Análise de um 

Shopping Center    
                          

  15:30 -  15:45 h    COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   

                          

  15:45 -  17:00 h    

Noções básicas e a 
linguagem dos 
contratos de 

locação    
Pesquisa de 

mercado    

Noções básicas e 
princípios do 

mercado 
varejista    

Orçamentos 
contábeis e 

administração    
Aná lise de um 

Shopping Center    
                          

  
Outras 

Atividades    

17:00 -  17:30 h        
Análise de um 

Shopping Center -  
introdução e 

orientação para a 
visita    

17:00 -  20:00 h         
Visita a um 

Shopping Center    
 

  

17:00 -  18:30 h 
Análise d e um 

Shopping Center -  
montagem do 

trabalho 
(opcional)    

 
  

                          

             *Os horários e a sequência das disciplinas estão sujeitos a 
alterações.  

       

          

 

                    JTR 2008                     JTR 2009  
 

 
 
 

 
 
 

 
 



 

 

 

 

 

 
 

 
 

DESIGN: O SHOPPING C ENTER E O 
VAREJISTA  
Examina os principais elementos do design  do shopping 
e das lojas, com ênfase nas formas de ampliar a 
atratividade estética do ambiente de compras. Entre os 

tópicos abordados estão sinalizaç ão, organização 
espacial, iluminação, entradas, displays , espaços vagos, 
lojistas temporários e publicidade no ponto de venda.  

 
ESTRATÉGIAS AVANÇADA S DE LOCAÇÃO  
Um olhar aprofundado sobre o ambiente de varejo, que 
inclui uma discussão a respeito da importâ ncia da 
locação para a saúde fiscal de um Shopping Center e 

um exame detalhado dos múltiplos componentes dos 
documentos de locação. Esta disciplina enfatiza o mix 
de lojas e analisa como elaborar estratégias de locação 
para selecionar e buscar lojistas que  maximizem a 

produtividade total do shopping. Tópicos específicos 
incluem estratégias de negociação; identificação de 
oportunidades de revitalização; e estruturação de 

acordos. Acima de tudo, você descobrirá a dinâmica de 

negociar um contrato que seja uma proposta vencedora 
tanto para o empreendedor quanto para o lojista.  

 
O USO DO MARKETING E  DE PESQUISAS NO 

PROCESSO DE LOCAÇÃO  
Nenhum plano bem sucedido de locação acontece sem 

que uma pesquisa minuciosa seja feita antes e ações 
especializadas de marketing aconteçam depois. Esta 
disciplina mostrará como todos esses pontos atuam em 
conjunto. Você verá que pesquisas, se feitas 

corretamente, podem determinar não apenas que 
lojistas considerar para um projeto mas se o projeto 
como um todo deve ser desenvolvido. Descubra como o 

plano de marketing é na realidade a melhor ferramenta 
dos profissionais de locação para a tomada de decisões 
críticas que podem fazer o sucesso ou o fracasso de um 

shopping. Por fim, veja como estratégias sofisticadas de 
locação que utiliza m pesquisas e princípios de 
marketing podem fazer um bom empreendimento se 
tornar excelente.  

 
MARKETING E PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO 

AVANÇADO  
Saiba mais sobre os tipos de ações de marketing que 

apresentam os resultados com maior eficiência e de 
melhor relaçã o custo/benefício afetando o desempenho 
financeiro dos Shopping Centers. A discussão está 

focada na venda do empreendimento como um 
produto, na implementação do plano de marketing e na 
integração do marketing às questões de administração 

e locação. Esta di sciplina concentra conhecimentos 
aprofundados e inovações em marketing, 
especificamente em iniciativas de merchandising  e 
turismo que estão ampliando o fluxo de consumidores e 

gerando receita para os empreendedores de shoppings 
em todo o mundo. Você também  receberá dicas de 
como avaliar o sucesso das ações de marketing ao 

analisar os componentes chave do relatório operacional.  

 
 

FINANÇAS PARA SHOPPI NG CENTERS  
Domine os conceitos do valor do Shopping Center, 

incluindo o investimento ao longo do tempo; receita 
operacional líquida; índices de capitalização; custo do 
capital in vestido; taxa interna de retorno e payback  dos 

acordos de locação (especialmente aqueles com 
exigências de investimentos significativos). A ênfase 
desta disciplina está no retorno sobre os investimentos, 
no aumento dos fundos de operações (FFO) e no 

valuat ion  do Shopping Center. As ferramentas 
apresentadas incluem relatórios financeiros mensais, 
pro formas , orçamentos anuais e previsões. Um grande 

aspecto é como o tempo dificulta premissas básicas 
sobre as condições e o valor futuros.  

 

RENOVAÇÃO E REVITALI ZAÇÃO: 
PRIORIDADES & TÉCNIC AS  
O seu shopping exige uma revitalização completa do 
empreendimento ou uma renovação para melhorar a 

aparência e aumentar o tráfego? Esses aspectos 
importantes do setor de Shopping Centers são cruciais 

para o crescimento no longo  prazo e para a 
recuperação do investimento financeiro para o 

empreendedor e para a equipe de desenvolvimento. 
Nesta disciplina, examinaremos as tendências em 
renovação e revitalização; o que os consumidores 

querem e precisam ver nos shoppings mais moderno s 
de hoje; como fazer uma análise completa e realista do 
empreendimento; quais são as várias tendências e 

elementos de design  que você deve avaliar ao preparar 
o plano de revitalização; que âncoras e geradores de 
tráfego os shoppings precisam atualmente pa ra 
permanecer competitivos; e como calcular a receita 

potencial e a análise risco / retorno necessária para 
justificar uma renovação ou uma revitalização.  
 

 

O PLANO DE NEGÓCIOS:  COMO CRIAR O 

MÁXIMO VALOR  
Você será capaz de entender melhor os vários papéis 
que um plano de negócios desempenha na otimização 

das eficiências operacionais e da receita operacional 
líquida. E também, como aumentar o valor de longo 
prazo do shopping no ambiente competitivo de hoje. Os 

componentes básicos de um planejamento eficiente  de 
negócios serão discutidos, incluindo o plano de locação, 
o plano de marketing, o plano de investimentos e o 
detalhamento do orçamento.Aspectos operacionais 

incluem a supervisão de empresas terceirizadas e 
equipes próprias designadas para tarefas dentro  do 
shopping (incluindo manutenção e segurança); direção 

e controle fiscal; outras responsabilidades operacionais 
vitais, como marketing, lojas temporárias e locação de 
espaços permanentes; e relacionamento com lojistas, 

empreendedores, instituições financ eiras e a 
comunidade.  

 

 
 

 

Nível 2  



 

 

 

 

 
 

MERCHANDISING  E RECEITAS 
ALTERNATIVAS  
Estudos de caso reais são o destaque desta disciplina 
focada na geração de receitas por meio de 

merchandising  e da maximização do orçamento pela 

efetivação de parcerias. A diferença é fundamental. 
Você discutirá as formas puras de merchandising , em 
que um valor é pago ao empreendedor em troca da 
exposição de um produto. Você aprenderá a preparar 

uma proposta e a avaliar corretamente o valor do seu 
empreendimento para um patrocinador. Você verá o 
que funciona e o que não traz resultados. Também 

aprenderá o d elicado equilíbrio das ações de parceria, 
em que um benefício mútuo é gerado tanto para o 
empreendimento quanto para um terceiro, sem 

considerações financeiras diretas.  
 

 
 

INTEGRAÇÃO CORPORATI VA E GESTÃO DE 
ATIVOS  
Veja como as equipes de locação, merchandising , 
marketing e gestão de ativos podem tr abalhar juntas 

para aumentar a produtividade. Estratégias, 

colaboração e métodos cooperativos são revistos para 
focar a discussão nos relacionamentos entre 
empreendedores, administradores, lojistas, instituições 

e consumidores. Você participará de workshop s 
empolgantes que revisarão técnicas eficientes de 
trabalho em equipe utilizadas para melhorar a posição 

competitiva de um shopping e aumentar sua receita 
operacional líquida, resultando em um aumento de 
valor.  

 

 

 

 
ANÁLISE DE REVITALIZ AÇÃO  
Você terá a oportunidade de utilizar um cenário de um Shopping Center do mundo real e planejar um projeto de 

revitalização. Como exercício de aprendizado, você visitará um shopping com uma planilha que deverá preencher no 
local pa ra ajudá - lo a analisar oportunidades de revitalização. Esta aula interativa abrirá espaço para a criatividade, 
ao tomar um empreendimento e melhorá - lo dentro das limitações de orçamento e do mercado.  

 

COMO VOCÊ SE BENIFICIA  
 

 

× Obtém um aprofundamento em ad ministração, marketing e 

locação;  

× Aprende as técnicas mais modernas para desenvolvimento de 

projetos e análise de resultados;  

× Torna -se um especialista em aumentar o valor e a receita 

operacional líquida do Shopping Center;  

× Constrói uma rede de valiosos con tatos com profissionais da 

indústria;  

× Melhora o seu desempenho como gestor .  



 

 

 

 

 

 
 

 
 

 

PROGRAMA -  CURSO GESTÃO DE SHOPPING CENTERS -  NÍVEL 2  

                                       

  

 

  
SEGUNDA-FEIRA 

8/nov.    
TERÇA-FEIRA        

9/nov.    
QUARTA-FEIRA   

10/nov.    
QUINTA -FEIRA  

11/nov.    
SEXTA-FEIRA   

12/nov.    

                          

  8:00 -  8:30 h    
Recepção e 

Credenciamento    
 

  
 

  
 

  
 

  
                          

  8:30 -  10:30 h    

O Plano de 
Negócios: como 
criar o máximo 

valor    

Finanças para 
Shopping 
Centers    

Design : o 
Shopping Center 

e o Varejista    

Merchandising  e 
receitas 

alternativas    

Integração 
corpor ativa e 

gestão de ativos    
                          

  10:30 -  10:45 h    COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   
                          

  10:45 -  12:00 h    

O Plano de 
Negócios: como 
criar o máximo 

valor    

Finanças para 
Shopping 
Centers    

Design : o 
Shopping Center 

e o Varejista    

Merchandising  e 
receitas 

alternativas    

Integração 
corporativa e 

gestão de ativos    
                          

  12:00 -  13:30 h    ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   ALMOÇO   
                          

  13:30 -  15:30 h    

O uso do 
marketing e de 
pesquisas no 
processo de 

locação    

Estratégias 
avançadas de 

locação    

Renovação e 
revitalização: 
prioridades & 

técnicas    

Marketing 
avançado e outros 

planejamentos 
estratégicos    

Análise de 
revital ização    

                          

  15:30 -  15:45 h    COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   COFFEE BREAK   
                          

  15:45 -  17:00 h    

O uso do 
marketing e de 
pesquisas no 
processo de 

locação    

Estratégias 
avanç adas de 

locação    

Renovação e 
revitalização: 
prioridades & 

técnicas    

Marketing 
avançado e outros 

planejamentos 
estratégicos    

Análise de 
revitalização    

                          

  Outras Atividades    

17:00 -  17:30 h        
Análise de 

revitalização -  
in trodução e 

orientação para a 
visita    

17:00 -  20:00 h         
Visita a um 

Shopping Center    

17:00 -  18:30 h  
Curso de Revisão 

(opcional)    

17:00 -  18:30 h 
Análise de 

revitalização -  
montagem do 

trabalho 
(opcional)    

 
  

                          

             *Os horários e a seqüência das disciplinas estão sujeitos a 
alterações.  

       

            
             Trabalho em grupo    Apresentação de Trabalho         Visita a Shopping Center  



 

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

 

 

CERTIFICADO  
 

O Certificado será fornecido aos participantes que 
freqüentarem TODAS as aulas da semana (total de 

10 aulas).  

 
 

ALMOÇO  
 

O almoço será fornecido durante os cinco dias do 
curso.  

Coffee breaks também serão servidos durante o 
programa.  

 
 

CORPO DOCENT E 

 
A Escola Global do ICSC para Desenvolvimento 

Profissional John T. Riordan desfruta de um grupo 
altamente qualificado de profissionais e especialistas 

de grande prestígio no setor.  
Oferecem um misto de excelência acadêmica, 

aplicação prática e ferrament as poderosas para o 
dia -a-dia dos participantes.  

 

LOCAL DO CURSO ï Nível 1 e 2  
 

 

Hotel Caesar Business Paulista  
Av. Paulista, 2181 ï Cerqueira César  

Salas Paulista ï São Paulo, SP  
 

 
INFORMAÇÕES SOBRE HOTÉIS  

As reservas de quartos de hotéis são de 
responsabilidade direta do participante e a diária de 

hospedagem não está inclusa na taxa de inscrição 

da Escola Global do ICSC para D esenvolvimento 
Profissional John T. Riordan. Reservas devem ser 

feitas diretamente com o hotel ou por meio da 
agência Prime Tour:  

 
 

Agência Prime Tour  
Edgar Thina  

Avenida Paulista, 171 ï 5º andar ï Cj 52  

São Paulo, SP  
+ 55 11 3178 -4768  

e-mail: edgar@prim etour.com.br  
 

 

 
 

 

 

 
HOTÉIS PRÓXIMOS AO LOCAL DO CURSO:  

 
 
Hotel Caesar Business Paulista  

Av. Paulista, 2.181  
São Paulo  
+55 (11) 2184 1600  

 

Hotel Renaissance  
Al. Santos, 2233 
+55 (11) 3069 2233  
 

Hotel Intercontinental   
Al. Santos, 1123 
+55 (11) 3179 2600  
 

Hotel Golden Tulip Paulista  
Al. Santos, 85 
+55 (11) 3177 0500 
 

Hotel Fortune Residence  
R. Haddock Lobo, 804 
+55 (11) 3894 4040 
 
Hotel The Landmark Residence  
Al. Jaú, 1607 
+55 (11) 3087 8600  
 

Hotel Ibis Paulista  
Av Paulista, 2355 
+55 (11) 3523 3000  
 

 


