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Planigrupo

Con 47 anos de experiencia, en Planigrupo nos
hemos posicionado como uha empresa

Acerca de
mexicana lider en el desarrollo, diseno,
n Osot ros construccion, comercializacion y administracion

de centros comerciales a nivel nacional.

Somos una de las pocas en el pais que es capaz
de ver un proyecto inmobiliario de principio a fin,
empezando con el diseno y terminando con la
administracion de cada centro comercial.

Mision

Crear valor para los inversionistas y clientes de
nuestros centros comerciales a través de un

equipo solido de profesionistas que genere
proyectos rentables y exitosos.

-'*;&" GrupoMexico
INFRAESTRUCTURA

Vision

Ser lideres en el desarrollo y administracion de
centros comerciales, comprometidos siempre
con los mas altos estandares de calidad.

Valores

Honestidad. .

Lealtad. Creando valor
Confianza.

Respeto
Etica.
Transparencia.

Lo que hacemos mejor

Somos expertos en el desarrollo, el diseno, la construccion, el comercializacion y la
administracion de centros comerciales. Contamos con equipos de especialistas en cada

area que se aseguran de que siempre mantengamos los mas altos estandares de calidad
en cada materia.
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onociendo nuestras plazas:

Gran Plaza Cancun.

Walmart, Suburbia, Marti, Cinépolis entre
otras marcas hacen de esta plaza una
excelente opcion para sus visitantes, los
cuales pueden entretenerse, convivir con la
familia o incluso trabajar, ya que cuenta
con servicio de internet.

Gran Plaza Cancun es tu lugar de comprasy
diversion ;Visitanos!
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Ficha técnica

Tipo: Centro Comercial Regional

Direccion: Av. Nichupte Manzana 18, Lote
1-4, Col. Super Manzana 51, 77536 Cancun,
Q.R.

Telefono: (998) 206 1694

Estado: Quintana Roo

Ciudad: Cancun

ABR (M2): 27,046

Adquisicion: Oct. 13

% del Portafolio: 4.66%

Segmento de mercado: C+, C
Afluencia: 1,202,454

Tasa de ocupacion: 99.12%

Sl shibeiis i el i sl i oarsmn el ol Ancla: Suburbia, Cinepolis y Walmart*

Ubicacion Sur
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El arte del merchandising visual:

Crear experiencias de compra irresistibles en
los centros comerciales.

En el competitivo panorama actual del comercio minorista, captar la atencion de los clientes y
crear experiencias de compra memorables es crucial para el éxito. El merchandising visual, el
arte de presentar los productos de forma atractiva, desempena un papel fundamental a la hora
de atraer a los clientes a las tiendas y animarles a comprar. Este blog analiza la importancia del
merchandising visual y ofrece ideas para crear experiencias de compra irresistibles en los

centros comerciales.

1. Mejorar la disposicion y diseno de la tienda:

El merchandising visual comienza con una
distribucion y diseno eficaces de la tienda. Los
minoristas deben planificar cuidadosamente el
flujo de sus tiendas, asegurandose de que sea
intuitivo y facil de navegar para los clientes.
Unas secciones bien organizadas, una
senalizacion clara y unos expositores

atractivos ayudan a guiar a los clientes por
la tienda y a atraer su atencion hacia
productos especificos.

La creacion de puntos focales visualmente
atractivos, como paredes o escaparates,
puede atraer a los clientes y despertar su
curiosidad.
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2. Escaparates que llamen la atencion:

Los escaparates son un elemento esencial del
merchandising visual, ya que constituyen la
primera oportunidad del minorista para causar
una impresion positiva. Los escaparates
llamativos y creativos no solo atraen a los
transeuntes, sino que tambiéen reflejan Ia
iImagen de la marca y marcan el tono del
interior de la tienda. Los minoristas pueden
aprovechar los temas de temporada, los
elementos narrativos y Ilos escaparates
innovadores para captar la atencion vy
despertar el interés. Cambiando los
escaparates con regularidad, los minoristas
pueden mantener la frescura y la intriga,
Incitando a los clientes a entrar en la tienda y
seguir explorando.

4. lluminacion y ambiente:

Una iluminacion adecuada ayuda a mostrar los
productos con eficacia y crea un ambiente
acogedor. Una tienda bien illuminada con un
equilibrio de luz natural y artificial puede
evocar emociones positivas y mejorar la
percepcion de la calidad del producto. Los
minoristas también pueden utilizar técnicas de
iluminacion para  destacar productos
especificos o crear puntos focales. Ademas, el
ambiente general, incluida la musica y los
aromas, contribuye a la conexion emocional
que los clientes sienten con la tienda e influye
en su disposicion a mirar y comprar.

3. Colocacion estratégica de productos:

Los minoristas deben considerar
cuidadosamente la colocacion de Ilos
productos dentro de la tienda para optimizar
las ventas. Colocar productos
complementarios cerca unos de otros o crear
expositores tematicos puede fomentar la
venta cruzada y la venta adicional. Ademas,
el uso de una senalizacion y un etiquetado
eficaces puede ayudar a los clientes a
navegar por las distintas categorias de
productos y encontrar lo que buscan sin
esfuerzo.
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Venta al por menor no convencional:
Explorar conceptos y tiendas unicos en los
centros comerciales.

Los centros comerciales tradicionales han sido durante mucho tiempo el destino preferido de
los compradores que buscan marcas conocidas y productos convencionales. Sin embargo, en
los ultimos anos ha surgido una oleada de conceptos y tiendas poco convencionales que
cautivan a los consumidores con sus ofertas distintivas. En este blog, nos adentraremos en el
mundo del comercio minorista no convencional y explicaremos algunos conceptos y tiendas
unicos que estan redefiniendo la experiencia de compra en los centros comerciales.

1. Tiendas conceptuales:

Un campo de juego para la innovacion, han
ganado popularidad por su capacidad para
crear experiencias de compra envolventes,
pues van mas alla de la mera venta de
productos; su objetivo es atraer a los clientes
y fomentar una sensacion de descubrimiento.
Las concept stores brindan a las marcas la
oportunidad de experimentar con estrategias
de venta poco convencionales. Suelen ofrecer
articulos de edicion limitada, instalaciones
Interactivas y colecciones seleccionadas que
atraen a clientes que buscan algo diferente
de la experiencia minorista convencional.
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2. Tiendas pop-up, un tesoro temporal:

Las tiendas pop-up se han convertido en un
panorama minorista no convencional,
anadiendo un elemento de sorpresa y
exclusividad al entorno de los centros
comerciales. Estas tiendas temporales
ofrecen a marcas emergentes, disenadores
independientes y minoristas en linea la
oportunidad de exhibir sus productos en un
espacio fisico durante un tiempo limitado.
Las tiendas pop-up crean una sensacion de
urgencia y emocion, ya que los clientes saben
que disponen de un plazo limitado para
explorar y adquirir articulos unicos. Al rotar
constantemente y presentar nuevas marcas,
estas tiendas pop-up inyecta frescura a los
centros comerciales, atrayendo a
compradores curiosos en busca de hallazgos
unicos.

3. Venta al por menor experiencial:

Desdibujando fronteras: EI comercio
experiencial es una tendencia que
trasciende las nociones tradicionales de
compra creando entornos multisensoriales
y envolventes. Estas tiendas dan prioridad a
las experiencias sobre las transacciones,
iIncorporando elementos como la realidad
aumentada, la realidad virtual o pantallas
Interactivas para atraer a los clientes a un
nivel mas profundo. Por ejemplo, una tienda
de cosmeéticos puede ofrecer la posibilidad
de probarse el maquillaje virtualmente, lo
que permite a los clientes experimentar con
| { diferentes looks antes de comprar. Al
T {11 17| . Y combinar entretenimiento, educacion y

' descubrimiento de productos, el comercio
experiencial ofrece a los compradores una
experiencia atractiva y memorable que va
mas alla del acto de compra.

4. Tiendas especializadas:

Un refugio para los entusiastas: Las tiendas de nichos y especializadas atienden a intereses
y pasiones especificas, proporcionando un refugio para los entusiastas que buscan productos
y servicios altamente especializados. Desde tiendas dedicadas a juegos de mesa, discos de
vinilo antiguos o artesania hecha a mano, estos establecimientos unicos crean un
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tiendas suelen fomentar una
conexion personal entre el personal y los
clientes, creando una experiencia de
compra intima y personalizada.

sentimiento de comunidad y atraen a clientes Estas
con Intereses comunes. Los centros
comerciales que dan cabida a estas tiendas
nicho crean un ambiente diverso y vibrante,
animando a los compradores a explorar mas
alla de lo familiar y descubrir nuevas
pasiones.

Las tiendas y conceptos comerciales poco = | L s
convencionales han inyectado una nueva ola N . 1

'
J

de entusiasmo e innovacion en los centros SR SR S, ﬂ 51 \\“\““““
comerciales. Al centrarse en experiencias I 4 ke S \\“\“\“
inmersivas, ediciones limitadas y ofertas
especilalizadas, estos minoristas poco
convencionales estan redefiniendo el
panorama de las compras. Como los
consumidores siguen buscando experiencias
unicas y memorables, esta claro que el futuro
del comercio minorista pasa por abrazar lo no
convencional y traspasar los limites de las
compras tradicionales.
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La evolucion de la alimentacion en los
centros comerciales: De los patios de
comidas a los destinos culinarios.

.
l

tipicos como pizza, hamburguesas y comida china para llevar. Aunque cumplian su funcion,
carecian de variedad y no ofrecian experiencias gastronomicas memorables. Sin embargo,

En los ultimos anos se ha producido un
cambio notable en el panorama
gastronomico de los centros comerciales.
Atras quedaron los patios de comidas con
opciones Ilimitadas y menus poco
atractivos. En su lugar, los centros
comerciales se han transformado en
destinos culinarios que ofrecen una amplia
gama de experiencias gastronomicas para
todos los paladares. Esta evolucion se ha

visto Impulsada por I|las cambiantes
preferencias de los consumidores y la
creciente demanda de ofertas

gastronomicas unicas y de alta calidad.
Explicaremos como ha evolucionado Ila
comida en los centros comerciales, de
patios de comidas a destinos culinarios.

Tradicionalmente, los patios de comidas
eran una opcion comoda para que los
compradores tomaran un bocado rapido
entre compra y compra. Contaban con
cadenas de comida rapida y restaurantes
genéricos, que a menudo ofrecian platos

cuando los consumidores se volvieron mas exigentes a la hora de elegir comida, los centros

comerciales tuvieron que adaptarse.

Llego la era de los destinos culinarios. Los
centros comerciales reconocieron la necesidad
de mejorar su oferta gastronomica y crear una
experiencia mas envolvente. Empezaron a
atraer a chefs de renombre y restaurantes de
lujo para que se instalaran en sus locales. Este
cambio no solo amplio las opciones culinarias
disponibles, sino que introdujo un nuevo nivel
de calidad y creatividad en el panorama
gastronomico.

Hoy en dia, al entrar en un centro comercial
moderno, es probable encontrar una gran
variedad de opciones gastronomicas.




Ademas, los centros comerciales han
adoptado el concepto de “food halls”, que se
han convertido en la pieza central de su
transformacion culinaria. Estas amplias vy
animadas zonas albergan una coleccion de
vendedores de comida, cada uno de los
cuales ofrece su especialidad. Los clientes
pueden Ir de puesto en puesto probando
diferentes cocinas y sabores, creando una
experiencia gastronomica personalizada. Los
pabellones gastronomicos también sirven de
plataforma para que los chefs emergentes y
los empresarios gastronomicos locales
muestren su talento y se pongan en contacto
con un publico mas amplio.

Planigrupo

Los centros comerciales se han convertido
en un crisol de delicias culinarias, desde
cafeterias de moda a bistros de lujo,
pasando por restaurantes eétnicos o de
productos de la granja a la mesa. Estos
establecimientos se centran en el uso de
ingredientes frescos y de origen local, y a
menudo presentan técnicas culinarias
innovadoras y combinaciones de sabores
unicos.

Para mejorar la experiencia gastronomica
general, los centros comerciales presta
ahora atencion al ambiente y la estética de

sus zonas de restauracion. Comodos
asientos, decoracion elegante y cocinas
abiertas permiten a los clientes disfrutar de
sus comidas en un entorno visualmente
atractivo y acogedor.

Algunos centros comerciales organizan con
regularidad festivales gastronomicos,
clases de cocina y degustaciones para
atraer a los aficionados y fomentar el
sentido de comunidad.

La evolucion de la comida en los centros
comerciales no solo ha beneficiado a los
consumidores, sino también a las empresas
Implicadas.
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Para los chefs y restauradores, abrir una tienda en un centro comercial les proporciona
acceso a una clientela fija y la oportunidad de llegar a un publico mas amplio. La afluencia de
clientes se traduce en una mayor exposicion y potencial de crecimiento.

La transformacion de la alimentacion en los
centros comerciales, que han pasado de ser
patios de comidas basicas a destinos
culinarios, ha cambiado las reglas del juego.

Esta evolucion refleja los gustos vy
preferencias cambiantes de los
consumidores, que buscan experiencias
gastronomicas unicas y de alta calidad. Los
centros comerciales han aceptado el reto,
atrayendo a chefs de renombre, restaurantes
de lujo y salones de comidas para ofrecer una
variada gama de opciones culinarias.

Como resultado, los compradores pueden
ahora disfrutar de un mundo de sabores y de
experiencias gastronomicas memorables
dentro de las paredes de sus centros
comerciales favoritos.




Estado de Meéxico
Av. Conscripto #360, Paseo Hipodromo,
PB, local SA002, Col. Lomas Hipodromo,
Naucalpan de Juarez, C.P. 53900, Estado
de Meéxico.
559177 0870 al 89

Informacion Comercial

comercial@planigrupo.com
800 024 3244

Monterrey

Av. Eugenio Garza Sada #3431 Urban
Village Garza Sada, P1, Local SA012

Col. Arroyo Seco, C.P. 64740, Monterrey,
Nuevo Leon.

81 8335 1641 y 41
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Relacién con InverS|on|stas (%
reIaC|on|nverS|on|stas@plan|grupo com

559177 0870 Ext. 138 -



