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Resumen

El presente informe de suficiencia profesional describe la experiencia laboral
desempefnada en el area de Marketing de la empresa Grupo Ordesa durante el periodo
2023-2025. Desde el cargo de Coordinador de Comunicaciones, se asumio la
responsabilidad de disefiar y ejecutar estrategias de comunicacién digital para la
comercializacion de inmuebles adjudicados. Dentro de este marco estratégico, las
actividades principales abarcaron la produccion audiovisual para redes sociales orientada a
la venta Ad Corpus, la humanizacion de la marca mediante voceria especializada para la
explicacion de procesos legales, la formulacién del Plan de Comunicacién Estratégica y el
Plan de Marketing, asi como la integracion de herramientas de inteligencia artificial para
estandarizar la creacién de contenidos. El propdsito del informe fue evidenciar cédmo las
estrategias de comunicaciéon digital aplicadas lograron transformar la desconfianza del
consumidor en certeza y credibilidad, educando al cliente y posicionando a la marca para
optimizar la comercializacién de los inmuebles adjudicados. Como resultado principal, se
logroé reactivar la venta de inmuebles con baja rotacion y cumplir los objetivos trazados, con
S/ 78.30 MM, cifra que representdé un cumplimiento del 132 % de la meta anual establecida.
Finalmente, el informe demuestra que, en un mercado tan complejo como el de los
inmuebles adjudicados, el comunicador debe dejar de ser solo un creativo y convertirse en
un estratega, usando la transparencia de la informacion como la via mas rentable para

lograr resultados comerciales y cuidar la reputacion de la marca.

Palabras clave: comunicacion digital, narrativa de marca, posicionamiento, confianza

del consumidor, produccion audiovisual, humanizacién de marca, inmuebles adjudicados.



Abstract

This professional proficiency report delineates the professional experience
undertaken within the Marketing Department at Grupo Ordesa throughout the 2023-2025
term. Operating in the capacity of Communications Coordinator, the primary purview entailed
the design and execution of comprehensive strategies for the commercialization of
foreclosed assets, a market segment notably characterized by perceived legal ambiguity and
the physical degradation of properties. Core activities encompassed audiovisual production
tailored for Ad Corpus transactions, brand humanization via specialized spokesmanship to
elucidate legal proceedings, the formulation of Strategic Communication and Marketing
Plans, and the integration of artificial intelligence systems to standardize content generation.
The primary objective of this report is to evidence how the implementation of targeted digital
communication strategies effectively transmuted consumer apprehension into assurance
and credibility, thereby educating the clientele and positioning the brand to optimize the
commercialization of foreclosed properties. Consequently, the sale of low-turnover real
estate was successfully revitalized, culminating in S/ 78.30 million in sales revenue—a
metric constituting a 132% fulfillment of the designated annual target. Ultimately, this report
posits that within a highly complex market such as that of foreclosed real estate, the
communication professional must transcend a purely creative function to become a strategist
who leverages information transparency as the most viable mechanism to guarantee both

commercial and reputational efficacy.

Keywords: digital communication, brand narrative, positioning, consumer trust,

audiovisual production, brand humanization, adjudicated properties.



Introduccion

De acuerdo con las tendencias actuales, el sector inmobiliario ha experimentado una
transformacion en sus modelos de comercializacion, adaptandose a entornos digitales que
exigen mayor inmediatez. Segun Kotler et al. (2021), el mercado actual exige una
combinacion entre la tecnologia y la humanidad, donde la operatividad digital no debe
reemplazar, sino potenciar la conexion emocional y el vinculo de confianza con el
consumidor. Esta situacion cobra relevancia critica en el rubro de los inmuebles
adjudicados, un segmento poco comercializado, pero caracterizado por la complejidad de su

informacion y las dudas de los compradores finales.

Con base en la experiencia profesional, el presente informe se desarrollé en el area
de Marketing de Grupo Ordesa, entidad dedicada a gestionar carteras de activos
inmobiliarios para clientes corporativos como BBVA (IRBSA), Interbank, Scotiabank y Grupo
Palante. Durante el periodo 2023-2025, se detecté que la problematica principal no era la
falta de demanda, sino la percepcién de riesgo asociada al estado fisico y legal de los
inmuebles. Desde un enfoque reputacional, Capriotti (2021) sefala que la reputacion
corporativa actua como un escudo estratégico que mitiga la incertidumbre en decisiones de
alto valor; sin embargo, la comunicacion previa carecia de la transparencia necesaria para

activar dicha confianza.

Frente a esta problematica, el propédsito del presente informe de suficiencia
profesional es demostrar cémo la implementacion de estrategias de comunicacion digital
permitié alcanzar los objetivos de venta en los inmuebles adjudicados, mejorar la visibilidad,
educar al cliente y generar confianza, alineandose con el Plan de Marketing Digital. Al
respecto, Sainz de Vicufia (2020) sefala que la eficacia comercial en medios digitales
depende de adaptar la propuesta de valor a las necesidades del consumidor. Por ello, se
transitd de una publicidad estatica a una estrategia de venta Ad Corpus y humanizacion de

marca, transformando las dudas del comprador en seguridad para invertir.

La importancia de esta experiencia para la carrera de Ciencias de la Comunicacién
radica en la evolucién del perfil profesional, pasando de un rol creativo a uno estratégico
orientado a resultados. El trabajo no se limité a producir contenidos, sino que exigié analizar
constantemente las métricas comerciales. Al respecto, Chaffey y Ellis-Chadwick (2022)
sostienen que la comunicacion digital debe validarse mediante métricas de conversion y no
solo de alcance; por ello, se implementaron indicadores clave de desempefio (KPI) para

demostrar a la gerencia el aporte directo de la comunicacion al logro de las metas.
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I. Datos generales de la empresa o institucion

1.1 Razdn social, RUC, direccidn y contacto

La institucién donde se desarrollé la experiencia profesional opera bajo el nombre

comercial de Grupo Ordesa, el cual integra tres razones sociales organizadas

estratégicamente para la administracién y comercializacion de los inmuebles adjudicados:

PROYECTO BLT S.A.C. (RUC N.° 20600760336): Razén social principal en la cual
el bachiller se encuentra registrado en planilla laboral como Coordinador de
Comunicaciones e Imagen Corporativa, y desde donde se centralizé la gestion

estratégica de las comunicaciones de la empresa.

SADORSA S.A.C. (RUC N.° 20553191034): Razon social operativa encargada de la
intermediacion, negociacion directa y gestion de cartera de manera exclusiva con
IRBSA, subsidiaria encargada de los inmuebles adjudicados del BBVA. Mediante
esta entidad también se suscriben contratos comerciales, se emiten instrumentos de

gestion interna y se gestiona la pauta publicitaria ante dicha entidad financiera.

SADORSA BANK S.A.C. (RUC N.° 20604975957): Unidad especializada del grupo
encargada de la intermediacién y comercializacion de los inmuebles de entidades
como Interbank, Scotiabank, Grupo Palante y otras financieras, asi como de clientes

particulares que buscan vender sus propiedades con la inmobiliaria.

La sede administrativa y legal se encuentra ubicada en la Av. Las Camelias n.° 790,

oficina 603B, en el distrito de San Isidro, Lima. El correo corporativo de contacto es

comunicaciones@grupoordesa.eu y el numero telefénico es 940 095 131.

1.2 Actividad principal de la empresa o institucion

La empresa Proyecto BLT S.A.C. (Grupo Ordesa) es una inmobiliaria especializada

en la gestion comercial y el saneamiento de activos provenientes del sistema financiero. Su

actividad principal consiste en la intermediacion estratégica entre las entidades bancarias

que buscan recuperar sus acreencias y/o la venta de sus propiedades, gestionando

portafolios de inmuebles adjudicados y carteras de crédito vencidas.

Grupo Ordesa ofrece un servicio de soluciones inmobiliarias integrales que abarca

desde la gestién preventiva y administracién de los bienes, hasta la estructuracion de

operaciones inmobiliarias y la venta final al cliente. Los servicios incluyen la asesoria legal,

financiera y urbanistica, operando bajo una metodologia propia denominada “Sistema GO”,

la cual optimiza la recuperacion de capital para sus socios estratégicos.
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El publico objetivo se divide en dos segmentos principales. Por un lado, las
entidades financieras: principales bancos, cajas y financieras del Peru, tales como BBVA,
Scotiabank, Interbank, Grupo Palante, entre otros, que requieren la gestion de sus activos
inmobiliarios. Por otro lado, los inversionistas y clientes finales: personas naturales o
juridicas que buscan adquirir propiedades a precios negociables o de campana, con fines

de vivienda o de inversion inmobiliaria.

El area de Marketing desempena un rol fundamental debido a la complejidad de las
propiedades. Al comercializar bienes que provienen de adjudicaciones o embargos y que
presentan deterioro fisico, la empresa enfrenta una barrera de desconfianza en el mercado;
sin embargo, ofrece la garantia de que son propiedades legalmente saneadas. Por lo tanto,
el area no solo cumple una funcién de desarrollar publicidad, sino que también es
responsable de gestionar y manejar la reputacién corporativa, de modo que se pueda
educar al cliente sobre los procesos legales y construir una narrativa de transparencia y
seguridad. Sin una estrategia comunicacional sélida que genere engagement, humanice la
venta y clarifique el estado de los inmuebles, la comercializacion de estos activos seria

ineficiente y generaria dudas sin responder en los clientes finales.

1.3 Resenia historica

Grupo Ordesa cuenta con una trayectoria de mas de 32 afios de experiencia,
integrando el conocimiento de los sistemas financieros de Espafa y Peru. A lo largo de su
historia, evolucioné de la gestion legal hasta consolidarse como la principal
comercializadora de inmuebles adjudicados del pais, hito logrado gracias a la
implementacion de su metodologia propia “Sistema GO”, que optimizd la recuperacion de
activos para entidades bancarias lideres como BBVA, Interbank, Scotiabank y Grupo
Palante, entre otros. Actualmente, cuenta con operaciones activas en Ecuador y una

proyeccion de crecimiento sostenido hacia otros mercados de Latinoamérica.
1.4 Visién y mision
Vision

Transformar los mercados inmobiliarios para que la circulacion de inmuebles
adjudicados permita una eficiente recuperacién de acreencias bancarias y, a la vez,
incremente las oportunidades de acceso a la propiedad de los usuarios finales.
Mision

Ser la mejor opcion de soluciones inmobiliarias tanto para entidades financieras

como para compradores que buscan satisfacer una necesidad de adquisicion de inmuebles.
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1.5 Descripcion del drea donde el bachiller realizé sus actividades

El area de Marketing de Grupo Ordesa constituye la unidad estratégica encargada
de planificar, disefiar y ejecutar las acciones de comunicacién comercial orientadas al
posicionamiento y venta de activos inmobiliarios adjudicados. Esta dependencia desarrolla

sus funciones en la sede administrativa, ubicada en la Av. Las Camelias n.° 790, San Isidro.

El area cumple un rol importante dentro de la empresa, ya que funciona como el
nexo entre la informacion técnica legal de los inmuebles y la necesidad de generar
demanda en el mercado con base en la cartera de activos asignados. La estructura
organizativa es horizontal y opera bajo una modalidad in-house, coordinando con el area
Legal para la validacion de la informacion de los predios y con el equipo de Ventas para el

seguimiento de los leads generados.

Para el cumplimiento de los objetivos, el area dispone de recursos tecnoldgicos
especializados, incluyendo equipos de trabajo para postproduccion, licencias de software de
Adobe Creative Cloud, asi como equipos audiovisuales (camaras, micréfonos e iluminacion)
y plataformas de gestion digital. La dinamica de trabajo abarca desde la visita de campo
para el registro documental del inmueble hasta la edicion y difusion estratégica en redes

sociales con un enfoque de transparencia de venta Ad Corpus.

Finalmente, el area destaca por el desarrollo de contenido creativo y la capacidad de
produccién audiovisual propia, con lo cual se humaniza la marca en un sector complejo. Por
otro lado, se identifican oportunidades de mejora en la actualizacion del equipamiento
técnico para elevar la calidad audiovisual y en la implementacion de mayor presupuesto
para pauta publicitaria, aspectos clave para potenciar el alcance de la gestion

comunicacional.
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Il. Descripcion del cargo y actividades del bachiller

2.1 Descripcion del cargo

El cargo desempenado fue el de Coordinador de Comunicaciones, cuyo objetivo fue
brindar soporte estratégico y operativo en la ejecuciéon del Plan de Comunicacion para la
comercializacion de la cartera de inmuebles adjudicados. El propésito principal de este
puesto consistidé en garantizar la correcta implementacion de las estrategias de difusién y la
gestion de la reputacion corporativa en los medios digitales, con el fin de transformar la
percepcién de riesgo en el mercado y contribuir directamente a la generacion de demanda

comercial para el cumplimiento de los objetivos inmobiliarios.

Figura 1

Organigrama funcional de Grupo Ordesa

GERENTE GENERAL
Avelino Espadia

4 GERENTE RERENTE
GERENTE LEGAL VENTAS FINANERO
Federico Echevarria Julio Villalobos 830 AMNSO

AREA LEGAL COORDINADORA COMUNl NES 'G&D A
Tatiana Valdiviezo DE MARKETING Jordan Rormer Ada Dominguez

AREA LEGAL
Katy Alburgueque

COORDINADORA DE
VENTAS

LIMA'Y PROVINCIA
Nota. Estructura organizacional interna, Grupo Ordesa (2025).

En cuanto a las responsabilidades principales, el bachiller lider6é la estrategia de
comunicacion digital de la marca, la cual se ejecutd, entre otras vias, mediante la gestion de
la produccion audiovisual de los inmuebles adjudicados. Semanalmente se elaboraba
material audiovisual destacando las caracteristicas de los predios bajo un enfoque de
transparencia y venta Ad Corpus. Asimismo, se asumio el rol de vocero oficial (Brand Host)
de la marca, participando frente a camaras para explicar procedimientos, procesos de
saneamiento y términos legales complejos. Esta labor tuvo como finalidad dotar de un rostro
humano a la inmobiliaria, validandola como un asesor experto y facilitando la llegada de

nuevos inversionistas.

El puesto exigid una constante comunicacion con diversas areas de la inmobiliaria.

El cargo reportaba directamente a la Gerencia General, pero mantenia una coordinacion
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funcional con la Gerencia Comercial para la alineacién de objetivos de venta. Ademas, se
trabajé directamente con el area Legal para validar la veracidad de la informacion técnica
difundida y con el equipo de Ventas para evaluar la retroalimentacién de la calidad de los

leads obtenidos, ajustando los mensajes publicitarios segun la realidad del mercado.

Para el desempefo eficiente de estas funciones, se requiri6 de un perfil con
capacidad de analisis estratégico, desenvolvimiento frente a camaras y dominio técnico. El
trabajo se desarroll6 bajo el uso de herramientas especializadas como la suite de Adobe
Creative Cloud (Premiere Pro, Photoshop, Audition, lllustrator y After Effects), herramientas
de edicibn como CapCut para la postproduccion, plataformas publicitarias como Meta
Business Suite y TikTok Ads para la difusién, y la suite ofimatica de Microsoft (Word, Excel y
PowerPoint) para la elaboracién de cronogramas, informes, reportes y presentaciones. De
igual forma, se gestiond la presencia de la marca en portales inmobiliarios clave como

Urbania, Adondevivir y Proppit.

2.2 Descripcion de las actividades del bachiller

Las actividades profesionales se desarrollaron bajo un enfoque de Plan de
Comunicaciéon Estratégico, disefiado para diagnosticar y mitigar las barreras comerciales
que afectaban la venta de la cartera de inmuebles adjudicados. El trabajo no se limit6 a la
produccién de piezas gréaficas, sino que abarc6 el desarrollo integral de la reputacion
corporativa y la inteligencia de mercado, gestionando acciones estratégicas para
transformar la percepcion negativa de los inmuebles adjudicados en oportunidades de

inversion confiables. A continuacion, se detallan las actividades especificas realizadas:

Planificacion y disefio de estrategia de comunicacion

Consisti6 en la elaboracion y desarrollo del Plan Estratégico de Marketing
Inmobiliario, donde se definieron los objetivos comerciales y el enfoque del perfil del Buyer
Persona para la cartera de inmuebles adjudicados. Respecto a ello, la investigacion de
Machuca y Lazo (2025) sefiala que existe mayor efectividad de /eads en el sector
inmobiliario cuando se aplica una segmentacidén precisa, ya que esto permite dirigir la
publicidad planeada a nichos especificos con una mayor probabilidad de conversion para
clientes prospectos. Frente a esto, el plan se ejecutd con frecuencia anual y revisiones
periddicas, donde se alineaban los objetivos comerciales de la empresa con las estrategias
de difusion. El objetivo fue establecer un plan de trabajo claro que determinara qué
inmuebles requerian mayores estrategias para la rotacion de los activos inmobiliarios. Como
resultado, se asegurd la coherencia del mensaje y se optimizo la inversion publicitaria al

tener claros los segmentos a abordar antes de iniciar la produccion operativa.
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Informe e inspecciones técnicas de campo

Se ejecutaron inspecciones fisicas a las diferentes propiedades para registrar el
estado real, elaborar las fichas técnicas de los inmuebles y desarrollar el diagnéstico FODA
de cada uno. El objetivo fue determinar el angulo de venta y filtrar la calidad de las
propiedades antes de la visita fisica con algun cliente interesado. Al documentar
técnicamente el estado real de cada propiedad, se logré contar con un analisis mas
completo del predio y brindar la informacion necesaria a los clientes interesados, lo que
permitié acelerar la decision de compra en el segmento de inversionistas al presentar una

oportunidad con mayor detalle de informacion.

Produccion audiovisual

Se realizé la grabaciéon y postproduccion semanal de material utilizando
herramientas como Adobe Premiere Pro, Adobe Photoshop, Adobe lllustrator y CapCut. El
estudio de Pardo (2024) sostiene que existe una relacién significativa y positiva entre el
marketing de contenidos dinamicos y la decision de compra, lo que demuestra que los
formatos audiovisuales permiten reducir la incertidumbre del cliente antes de la visita fisica.
De tal modo que, siguiendo el orden establecido en el guion técnico y narrativo, se logré un
avance mas eficiente, asegurando que cada pieza de video cumpliera con su funcion

comercial.

Humanizacion de marca

Asimismo, el bachiller participé como vocero de la inmobiliaria en los diferentes
videos para redes sociales, explicando términos legales complejos con lenguaje
simplificado. Esta estrategia concuerda con lo planteado por Palacios (2024), quien
concluye que el uso adecuado de las redes sociales para el posicionamiento de marca no
solo depende de la frecuencia de publicacién, sino de la capacidad de generar interaccion y
confianza con los usuarios, diferenciandose de su competencia. Esta estrategia dotd de un
rostro humano a los contenidos en las redes de la inmobiliaria, generando un vinculo de

confianza hacia los clientes e interesados que la publicidad estatica no lograba.

Gestion de comunicacion y acompaiamiento al cliente

Como parte de la estrategia de humanizacién de marca, el plan de comunicacién no
solo se enfocd en las redes sociales, sino que también abarcé el acompanamiento
comunicacional al cliente. Esta gestion se desarrolld a través de reuniones personalizadas y
guiadas con los clientes prospectos, donde se explicaba la documentacion legal de los

inmuebles adjudicados para que pudieran resolver sus dudas en tiempo real. Se establecio
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un protocolo de seguimiento continuo, brindando acompafiamiento desde el inicio hasta la

conclusion de la compraventa.

Gestion de campaias y segmentacion

Se disend y desarrollé publicidad digital gestionada en Meta Ads, clasificando los
anuncios en segmentos estratégicos como “Inmuebles de Alta Rotacion” y “Oportunidades
de Inversiéon”. Esta pauta se realizd con una frecuencia bimensual para dar salida a
inmuebles estancados que no reaccionaban a la publicidad masiva. Como resultado, se
cumplieron objetivos de venta en plazas del interior del pais y se logré la rotaciéon de activos

de alto valor.
2.3 Principales logros del bachiller

Programas ejecutados

En respuesta a las debilidades detectadas en el diagnéstico situacional —
especificamente el deterioro fisico de las propiedades, la complejidad del lenguaje técnico y
la limitacion de recursos—, se diseAd un plan de accion de comunicacion estratégico
orientado a resultados. A continuacién, se detallan los programas principales ejecutados, los
cuales permitieron transformar debilidades en oportunidades comerciales y asegurar el

cumplimiento de las metas anuales.

Campaias de rotacion a propiedades con baja demanda: El primer programa
implementado fue la Campafa de Rotacion de Activos Complejos, bajo el enfoque de
Oportunidad. El objetivo principal fue mitigar la barrera del deterioro estético que impedia la
venta de inmuebles en mal estado a través de publicidad tradicional. Este programa estuvo
dirigido a un publico de inversionistas, constructores y compradores con perfil de busqueda

de oportunidades, y se ejecutd durante todo el afio 2024.

La estrategia consistio en reposicionar visualmente los activos no como “casas listas
para vivir’, sino como “oportunidades de inversion rentables y negociables”. El resultado
general fue la reactivacion y venta de inmuebles que llevaban bastante tiempo estancados,
cumpliendo con los objetivos para alcanzar una venta real de S/ 78.30 MM, lo que
representd un cumplimiento del 132 % de la meta establecida segun el reporte consolidado

de la empresa.
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Figura 2

Cumplimiento de la meta anual de ventas

Cumplimiento Histérico — Grupo Ordesa

Tabla N° 1: Evolutivo de Ventas Anual
Expresado en MM

Expresado en MM
783
Ano Meta Real | Inmueble | Cumplimiento
370
349 2022 37.40 37.04 59 99%
2023 | 50.70 34.90 25 69%
2024 | 58.90 78.30 23 132%

2022 2023 2024

* 2023 baja por factores politicos.
Logros Destacados:

+ Venta de uno de los activos més altos: PEN 26MM (Hotelera el Bosque)

+ Venta de otro activo alto (Asignacion Royas - Cliente GO) colaboracién pionera : PEN 27,3 MM ( Top Rank)

»  Junioy Julio concretan ventas por PEN 177MM en cada mes

- Agosto Ejecutan la venta de un inmueble con situacién legal compleja (Ruesma) PEN 3.2MM us

Nota. Reporte consolidado de ventas anuales, Grupo Ordesa (2025).

Cabe precisar que las cifras comerciales y el resultado alcanzado de S/ 78.30 MM
(132 % de cumplimiento de la meta anual) se obtuvieron directamente de la sumatoria y
consolidaciéon del Reporte Anual de Cierre de Gestion de Grupo Ordesa. De igual forma, se
aclara que no se cuenta con la informacién detallada secuencialmente de los afos
mencionados en este informe debido a las limitaciones para acceder a los archivos
reservados de la empresa, por lo que el informe se fundamenta en los datos oficiales

presentados en dicho reporte anual.

En este sentido, la estrategia de comunicacién digital ayudé a dinamizar este
proceso, ya que mediante la produccién de videos y el enfoque de transparencia de venta
Ad Corpus se logré educar a los clientes sobre los procesos legales y el estado real de las
propiedades. Esto permitié reducir las dudas y la desconfianza inicial de los compradores,
derivando clientes mas informados al equipo de ventas para facilitar el cierre de

operaciones de alto valor.

Estrategia de Humanizacién y Educacién Financiera: Para enfrentar la
complejidad del lenguaje técnico y la desconfianza del mercado, se ejecutd este programa
teniendo como objetivo traducir y humanizar el mensaje de los términos legales de los
activos adjudicados —como cargas, gravamenes y saneamiento— a un lenguaje coloquial

donde el usuario final (Buyer Persona) pudiera comprender el proceso.

Segun la investigacion de Cornelio y Toledo (2024), el contenido humanizado que
muestra la realidad del producto o servicio genera un mayor engagement y posicionamiento
de marca, lo cual facilita la conexién emocional con el cliente y beneficia el alcance organico

en las redes sociales. La estrategia audiovisual se desarrollé bajo un enfoque educativo: no
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solamente se trataba de exhibir las propiedades, sino de educar a los clientes sobre los

procesos legales, financieros y las ventajas de adquirir inmuebles adjudicados.

De este modo, la labor de voceria al explicar los términos técnicos con un lenguaje
sencillo gener6 mayor confianza y credibilidad, reduciendo las dudas de los clientes y
disminuyendo las objeciones de compra por desinformacion, consolidando una narrativa de
marca orientada a la asesoria y el acompafiamiento, y validando a la inmobiliaria como un

asesor confiable y no solo como un vendedor de activos.

Figura 3

Contenidos audiovisuales para redes sociales de Grupo Ordesa

MOTIVOS PARA

Ventajas de una inversion ONFIAR [2]]
inmobiliairia NOSOTROS

Nota. Capturas de publicaciones en canales digitales de Grupo Ordesa (2024).

Programa de Estandarizaciéon de Produccion y Asistencia con IA: Finalmente,
ante la debilidad de contar con recursos de produccion limitados y debido a la sobrecarga
de trabajo interno del marketing in-house, se implemento la iniciativa del uso de inteligencia
artificial. El analisis de Quispe et al. (2025) sefiala que la integracion de herramientas de |IA
en los procesos de marketing digital no solo permite automatizar tareas operativas, sino
también mejorar la personalizacién y la calidad de los contenidos graficos, optimizando la

produccién de material.

El uso de esta herramienta se implementd desde el segundo trimestre de 2025 y
tuvo como objetivo sistematizar la creacion de contenidos para cubrir la difusion de una
cartera en crecimiento sin aumentar la carga operativa del equipo. Mediante el empleo de
herramientas de inteligencia artificial para la redaccion de guiones y la mejora en los
registros fotograficos, se logrd optimizar los tiempos de entrega, manteniendo una calidad

visual homogénea y profesional en todas las plataformas digitales y catalogos de venta.



Figura 4

Fotografia de inmueble antes del retoque con IA

Nota. Archivo fotografico de campo, Grupo Ordesa (2025).

Figura 5

Fotografia de inmueble con retoque de iluminacién y color mediante IA

Nota. Edicion digital referencial de activo adjudicado, Grupo Ordesa (2025).
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Figura 6

Proyeccion visual referencial de potencial de inmueble mediante IA

Nota. Propuesta visual referencial para compradores, Grupo Ordesa (2025).
Para la edicion fotografica referencial se empled el siguiente prompt estandarizado:

“Actua como un fotégrafo profesional especializado en bienes raices de inmuebles
adjudicados. Necesito que retoques y mejores la calidad de la imagen que te
compartiré. Ajusta la saturacion, el contraste y el balance de colores para que el
espacio luzca mas luminoso y acogedor con luz natural. Mejora el encuadre para
destacar la amplitud del inmueble y realiza una limpieza basica (elimina cables
sueltos, manchas menores o distracciones visuales en general). Es estrictamente
necesario que el resultado final mantenga la esencia de la fotografia real; el

inmueble debe verse 100 % auténtico y sin parecer artificial o generado por IA”.

Acompainamiento en la gestion de comunicacion con el cliente: Se establecio
un protocolo de seguimiento continuo desde el principio hasta el final de la compraventa,
desarrollado mediante reuniones personalizadas y guiadas con los interesados. Este
acompafiamiento fue crucial y se dividié en tres etapas: en la primera etapa se resolvian las
dudas iniciales sobre la documentacion, los procesos y el llenado de formularios; en la
segunda etapa se aclaraban dudas puntuales respecto a los procesos de la compraventa,
tales como gestion de minutas y tramites notariales o de escritura publica; y en la tercera
etapa se facilitaba toda la informacion notarial y la entrega total de la posesion del inmueble,

informando ademas sobre el servicio postventa para atender cualquier consulta adicional.



21

Asimismo, se integré esta gestién a las estrategias de comunicacion digital mediante
la documentacion visual del proceso. Se utilizaron fotografias reales de los clientes
concretando la compra y recibiendo su propiedad, lo cual funcioné como prueba de buena
fe para nuevos compradores. Cialdini (2021) fundamenta que la prueba social es
determinante en situaciones de incertidumbre o alto compromiso financiero, ya que los
consumidores validan su decision de compra con base en la confianza emitida y reducen su
desconfianza al observar evidencia visual de otras personas que han completado el mismo
proceso con éxito. Como resultado de esta comunicacion transparente y personalizada, se
obtuvieron clientes mas satisfechos y seguros durante el proceso, resolviendo sus

inquietudes y mitigando la percepcién de riesgo al momento de realizar la compra.

Figura 7

Acompanfiamiento y cierre de operaciones con clientes

-Venta

- |va.(:nmnfaflora D Etiquetarchat ~ o - Q
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S port
RS crupo ordosa - . 1as Camelias 790, San Isidro
o 15046
i B oo Conmuor iumobtisto
Direccién.
Caile Las Camelias 790 - San Isidro
Oficina 6038 - Grupo Ordesa ——
s n s J AL CONTADO (ENSUCASOFINANCIADO
U v H el COMPRAFINANCIADO BBVA
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L
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v “
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2 [Pt 00 v ot s i 10 s o |

EM
e

=

Nota. Registro fotografico de entregas y firmas de compraventa, Grupo Ordesa (2024).
Documentos elaborados

Durante el desempefio del cargo, se elaboraron diversos documentos de gestién y
produccién que sirvieron como soporte normativo y operativo para la estrategia comercial. A

continuacion, se describen los mas relevantes:
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El primer documento clave fue el Plan Estratégico de Marketing Inmobiliario. Este
documento fue disenado para definir los lineamientos y objetivos comerciales de la cartera
de propiedades adjudicadas, detallando el diagnéstico situacional del mercado, la definicion
del Buyer Persona y la planificacion de presupuesto para los canales digitales y de campo.
Su elaboracion tuvo como objetivo principal establecer una hoja de ruta clara que alineara
las acciones tacticas del equipo de ventas con los objetivos generales de la entidad
financiera, asegurando asi el trabajo Optimo en la comunicacion de la marca y la

optimizacion de la inversion publicitaria.

Figura 8
Desarrollo del Plan Estratégico de Marketing

INTRODUCCION 2.2 Segmentacion de contenido

Mediante ef andlisis de los insights y la Identificacion del buyer persona, se considera que el
contenido va a variar de acuerdo con el tipo de red social y de usuarios que se encueniran. Por
ello, se propone lo siguiente:

€l informe tiene el objetivo de exponer &l plan anual de marketing & informar de las
air| fio, sobre todo

para los siguientes 3 meses. Al igual que, el plan de medios que se tiene

estructurado. Red socal Seamentos Enfoque
Facebook | 1. Famias. Personas de 050 s que | 1. Cosss
B2C) poseen 1 hijo a més. 2 Departamentos
OBJETIVOS 2 Perejas recién casadas: Personas de 3. Locales comercisles
Caruies 2045 afs que ethnen isucdado
= su prmera casa o

partaments
« Dara conocer al Grupo Ordesa entre el piblico objetivo 3. Emprendedores: Personas de 3550
»  Incrementar el alcance de los clientes potencales en las RRSS: Liegar a los P — T % Personas de 2530 38 56
7,000 seguidores (820) buscan independzarse.
i 2 Pareias recién casadas: Personas de
Especifi
— 3025 aios que stén en bisueda de
«  Incrementar los seguidores en mas del 20% en las RASS, durante el primer su primera casa o def
3. Empresarios: Personas de 3045 aios
‘que poseen una pyme
Tipo de RRSS Actual Estimado (+20%) Grkedin | 1. Profesionales! Oficinstas. Personas de
Facebook 1078 1,29 (828) dzesgz' afios que rabajan en empresas
Instagram a21 505 koS tamaiios. N
Tk s = 2 s,:mss Pxnmﬂe?ISHnsw
una amplia red de contactos.
3. Empresarics: Personas de 3045 afios

trimestre.

54

PLAN DE ACCION

3.1 MARKETING DIGITAL 23 Branding - Identdad visual
Se ha venido trabajando en un cambio visusl para Ias piezas graficas de las redes sociaes, donde se ha
REDES SOCALES implementado a un

Ordesito 30, el cual representa una nueva etapa para el personaje simbdiico de la
Ordesa, sobre todo el 5 y Se

Grupo Para este 2023,
¢l objetivo es poder posicionarse como e! referents principal de comerciakzador de inmuebles
‘adudicados. Ademas de, comunicar |a propussta de valor como marca y los canales de contacto

A contmaciée, pezss grificas con s

€ON NOSOYOS.

Por ello, las estrategias e marketing que sé van a reforzar son las siguientes n P - e

21 Markesing de contenidos &Por qué vivir en ULTIMAS OFERTAS
CATACAOS-PIURA? DEL ANO EN PROVINCIA

S
3 la marca con mayor cercania. Por e, las pubicaciones van 5 tener un mayor enfogue en los dies
festivos, frases de ahorm, inversicn, financiamients, la implementacidn de las tendencias en relacicn

Ademés, i datos curiosos,
informaén corporativa (anuncios Corporativos, entidades que nos respaldan, ideos de
presentacion, exposicién del equipo de trabajo, entre otros) y del blog. Es necesario resaltar que,
este tpo estrateqia busca humanizar la marca y evitar abrumar al Usuano con los anuncios de en
venta

Nota. Presentacion del Plan Estratégico de Marketing, Grupo Ordesa (2024).



Figura 9

Laminas del Plan Anual de Marketing

PLAN ANUAL

DE MARKETING
2023

Q%

H

Grupo O

Saluciones Inmobiiarias desde 1994

PAGINA WEB

Nota. Presentacion del plan comercial, Grupo Ordesa (2024).

Figura 10

Laminas del Plan Estratégico de Marketing

PRESUPUESTO

Nota. Presentacion del presupuesto del plan comercial, Grupo Ordesa (2024).
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Para la guionizacion y produccién de contenidos, se redactaron guiones técnicos y
literarios que detallan la estructura narrativa y técnica de las piezas de video, especificando
desde los dialogos del vocero hasta los planos de camara y movimientos requeridos. El
objetivo fue garantizar que el mensaje se transmitiera de manera clara y profesional,

cumpliendo con los objetivos de la inmobiliaria y facilitando la labor de postproduccion.

Figura 11

Estructura de guion técnico y narrativo para contenidos audiovisuales

GUION LITERARIO:

TITULO: QUE ES UN INMUEBLE ADJUDICADO PERSONAUE: PRESENTADOR ESCENARIO: INT.
OFICINA / FONDO NEUTRO - DA

ESCENAL PAM(Pino Mexio)

EI PRESENTADOR mira a camara. PP Prmes Paro) [ cerm 4

PRESENTADOR GRUPO ORDESA ES EL EXPERTO EN INMUEBLES ADJUDICADOS DESDE HACE
MAS DE 27 ANOS, pero 2qué es un inmueble adjudicade? Te lo explicamos fcil.

wvaofnncea lacs
hipotecsia queno fue

Un inmueble adjudicado es una propiedad de una entidad financiera, que puede ser un banco,
caja, cooperativa o financiers, |a cual otorgo un crédito con garantia hipotecaria que no fue
pagado.

TasmApoyo pesamas aifograia

B presenaxdy hope gests epicahos
Por lo que, la entidad financiera inicia un proceso legal para temar posesidn de la propiedad, la - e
cual comercializa para poder recuperar el dinero desembolsado en el crédito

8 preerixdr carhin igesmoe: &

S Pl Prces

(Cambio de tono, formulando la pregunta) picin odngio. Preguns drecs

PRESENTADOR ;Que tipo de inmuebles adjudicados puedo encontrar? Sucesn rigads de fots o vdeos U 59 G
cma un depanamenta, un locd

(Responde con énfasis)
Fitsgrnes e iy

a
I ;{;ATBD? En qué condcione: extin oz mudies

PRESENTADOR DE TODO TIPO. Pueden ser casas, departamentos, locales, terrenas, |os cuales
se venden en Ias condiciones fisicas en las que se encuentran, ya que Is entidad vendedora no PM
realiza ninguna reparacion fisica. Plnade tile de ur ped o pir. PRESENTADOR (VO EN OFF): Estas inrustiess senen

= wade  eidenda de s 0 desgeie por T de s propie s

(Plantea I2 siguiente duda) Desaile

PRESENTADOR 4En gué condiciones estan los inmuebles adjudicados?

Estos inmuebles tienen evidencia de uso 0 desgaste por parte de los propietarios anteriores. oy
Por ello, normalmente, los puedes encontrar con precios mas ventajosos en 5n con
los del mercado.

(Tono caimado)

PRESENTADOR ¢Existe algun problema legal o documentario con los inmuebles? o
NO, el inmueble esta libre de cargas, deudas o problemas legales, ya que el trato es directo con ., Corfinicid de b e arerir
Ia entidad financiera vendedora, la cual es monitoreada por la $85. Es por esto, que la — OO A OE S STAS AECWIO
transaccion de este tipo de propiedades es muy segura. Epuiisicty e Jighociaghal CONSDERA COMPRAR LNMVLERLE

. Y epecads » ADO.
(Tono enérgico) m MAS ECONCMIDO, MAS SEGURO Y
PRESENTADOR AST QUE, SI ESTAS BUSCANDO UN INMUEBLE, CONSIDERA COMPRAR UN - S OAOFORTNDAD AFROPEDNOES
INMUEBLE ADJUDICADO. ES MAS ECONOMICO, MAS SEGURO Y LE DAS UNA SEGUNDA. T T ST T
OPORTUNIDAD A PROPIEDADES EN DESUSO. Tarmafrs NFORMACTN VEITANGE EN
(Cierre)

PRESENTADOR (PARA MAS INFORMACION VISITANOS EN ...

Nota. Guion institucional elaborado por el area de Marketing, Grupo Ordesa (2024).

En cuanto a la gestién corporativa, se elaboro la Propuesta Técnica y Econémica de
Servicios, documento formal dirigido a clientes institucionales como BBVA, Interbank y
Scotiabank. En este expediente se detalla la metodologia de comercializacion, el esquema
de marketing, las comisiones y los tiempos de atencion. La finalidad fue formalizar la
relacion comercial y validar ante los clientes corporativos la capacidad operativa de la
empresa para gestionar carteras masivas, sirviendo como instrumento técnico para la

renovacién y adjudicacion de contratos de administracion de activos.
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Figura 12
Laminas de plan de trabajo ventas BBVA 2025

Plan de Trabajo Ventas BBVA 2025

Accién: Reforzar Canal de Red de Oficinas BBVA

Complementar los medios de difusién actuales de las
‘  Oficinas (catdlogos y videos de publicidad) con gestién
. proactiva de identificacién de potenciales compradores.

m Programar reuniones con Gerentes Territoriales y/o de
Oficinas para generar bases de datos de clientes con
créditos hipotecarios pre aprobados, inversionistas,
empresas en busca de activo fijo inmobiliario, etc.

Concretar visitas conjuntas a los clientes identificados:
equipo de ventas de GO + ejecutivos de cuentas de BBVA.

Nota. Presentacion comercial dirigida a entidades financieras, Grupo Ordesa (2025).

Figura 13

Laminas de presencia y cobertura comercial a nivel nacional de Grupo Ordesa

( | | ]
| Grupo I
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[——]
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San Marti
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Madre De Dios

]
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Copyright® Gruspo Ordesa 2025 All fghts reserved

Nota. Presentacion comercial dirigida a entidades financieras, Grupo Ordesa (2025).

Para seguir los lineamientos de la identidad corporativa, se desarrollé el Brief de
Marca y Lineamientos de ldentidad Visual. Segun Sanz (2022), el brief no es solo un
documento informativo, sino una herramienta de investigacién creativa que permite
organizar los objetivos y el enfoque al Buyer Persona, de modo que se asegure que la
identidad visual proyectada sea coherente con los objetivos propuestos. Este documento
guia resume la identidad de la inmobiliaria Grupo Ordesa, incluyendo su misién, valores y

tono de comunicacion. Fue creado con el objetivo de servir como guia creativa tanto para el
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equipo interno como para proveedores externos, asegurando que todas las piezas graficas
y campafias publicitarias mantuvieran una sola unidad visual coherente con el

posicionamiento deseado en el mercado.

Figura 14

Laminas de identidad visual y piezas graficas publicitarias

PIEZAS GRAFICAS
2.3 BRANDING - IDENTIDAD VISUAL

ULTIMAS OFERTAS
DELARO EN PROVINCIA

Nueva propussta visuol

2.4 OTRAS ESTRATEGIAS
O P

Newsletter

Nota. Presentacion de identidad visual y piezas graficas, Grupo Ordesa (2024).
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Estructura del brief corporativo de marca

BRIEF GRUPO ORDESA

LA EMPRESA O PRODUCTO

V.

¢ Cudl es el giro de la empresa o producto?

Sector Inmobiliario / Bienes Raices

¢ Cudl €3 la historia? ;Como surgid?

Te adjuntaremos un video en la carpeta creada en Dropbox, donde puedes encontrar
un poce sobre la historiz y mas datos de la empresa.

iCudles son las metas mas importantes de la empresa o producto?
(en orden de importancia de mayor a menor)

Posicionar la empresa como lider en el sector en la venta de inmuebles
adjudicadas.

Incrementar el volumen de ventas mensuales de inmuebles adjudicados
Educar al pdblico sobre las ventajas de los inmuebles adjudicados
Aumentar el alcance y engagement en redes sociales

Describa sug productos o servicios.

Inmuebles recuperados por instituciones financieras debido a incumplimientos
craditicios, ofrecidos a precios por debajo del valor de mercado

Tipos de inmuebles: Casas, departamentos, terrenos, oficinas, locales
comerciales, locales industriales, terrencs industriales, depdsitos y
Estacionamientos.

Beneficio principal: Precios accesibles y competitivas, seguridad,
oportunidades de inversidn, amplia cartera de inmuebles y asesoria
personalizada en todos los pasos del proceso.

Defina en una sola frase su empresa o producto. Por qué?

Inmuebles con un precio menor al del valor de mercado, por el mismo hecho
de ser inmuebles adjudicados.

£Cudles son los valores por los que se rige la marca?

Confianza.
Transparencia.
Compromiso con el cliente.

Nota. Formato de brief de marca para lineamientos comerciales, Grupo Ordesa (2024).

Como herramientas para la gestion de la produccion, se disefiaron los Cronogramas

de Ejecucion (Diagramas de Gantt) y Reportes de Resultados. Estos instrumentos

permitieron desglosar la planificacién tactica en actividades semanales —como pautas

digitales, volanteos y activaciones—, asi como consolidar las métricas de desempefio

comercial. Su elaboracion permitid monitorear el cumplimiento de los enfoques comerciales

en tiempo real, facilitando la evaluacion de la estrategia y el sustento ante la Gerencia

General sobre el impacto financiero de las acciones comunicacionales.



Figura 16

Cronograma de ejecucion anual y semanal de actividades de marketing

Nota. Diagrama de Gantt y calendario de contenidos del area de Marketing, Grupo Ordesa (2024).

Figura 17

Reporte de métricas e interacciones en portales inmobiliarios
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Nota. Consolidado de visualizaciones y consultas en Urbania, Adondevivir y Proppit, Grupo Ordesa
(2024).



Figura 18

Métricas de rendimiento y trafico web en campanas de Google Ads

Nota. Reporte analitico de interacciones, conversiones y costo por clic, Grupo Ordesa (2024).

Grupo 1 (Posee 2 anuncios)

Grupo 2 (Posee 1 anuncio)

Impresiones: Del primer grupo se obtuvieron
194,112 visualizaciones para los 2 anuncios
Clics: De los 2 anuncios, se interactué u tomd

accion en 3,163 clics.

Impresiones: Del segundo grupo se obtuvieron
37,652 visualizaciones en el anuncio.
Clics: Del anuncio, s tomd accion 565 clics.

Tasa de conversion: La frecuencia promed la
que los anuncios de la campafia han generado la
conversion de los clics es superior al 50%, con un
62.78%. Por lo que, indica que son anuncios con
efectividad

Tasad ion: La frecuencia promedio con
que los anuncios de la campafia han generado la
conversion de los clics es superior al 50%, con un
74.22%. Por lo que, es un anuncio con proyeccion
positiva.

Durante la campafia de Google Ads mencionada, se obtuvieron 3,000 usuarios visitantes, los cuales

Usuario

3 mil 3,6 mil 81,61 %

Ominy33s

Il

METRICAS

o Periodo 1
Enla campafia de anuncios de biisqueda en Google Ads, se obtuvieron los siguientes
resultados:

Impresiones: La campafia obtuvo 231,764 impresiones, que significa que los anuncios
e visualizaron 231,764 veces durante los 30 dias que estuvo activa la campana.

Clics: De las 231,764 visualizaciones, se dieron 3,728 dlics en los anuncios, o que
significa que se fomé accion en los anuncios visualizados.

Tasa de conversion: La tasa de conversion de la campaiia es de 64.51%, lo que indica
que la frecuencia promedio con la que los anuncios de la campaiia han generado la
conversion de los clics es superior al 50%. Por lo que, es una campaiia que fiene una
proyeccion positiva

CPC Medio (Costo por clic promedio): El costo por clic promedio es de 0.25 soles, lo

qQue indica el costo por cada clicfinteraccion con los anuncios de la campafia.

La campafia consto de 2 grupos de anuncios, el primer grupo con 2 anuncios y el segundo
grupo con solo 1 anuncio. En ambos grupos se pueden visualizar las mismas métricas, pero
con diferente desempeno. A continuacion, se va a detallar el analisis de las méfricas por cada
grupo de anuncios:
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Gestion publicitaria *in-house* y eficiencia del presupuesto: La gestién de la

pauta digital desarrollada de manera in-house en la empresa permitid optimizar al maximo el

presupuesto de marketing, evitando gastos adicionales y logrando un costo por contacto

reducido. Tal como sefialan Chaffey y Ellis-Chadwick (2022), el éxito de la comunicacion

digital se basa en realizar un seguimiento constante a las métricas de rendimiento para

mejorar los resultados en cada etapa del embudo y de la estrategia. En la Tabla 1 se

resumen los resultados obtenidos en la campana de Google Ads:
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Tabla 1

Métricas de rendimiento y eficiencia de la campana en Google Ads

Indicador de Resultado Impacto en la aestién

rendimiento obtenido P 9
Alto al

Impresiones totales 231.764 tg alcance para personas que buscaban
activamente inmuebles.

Clics generados 3,728 Trafico calificado directo hacia el catdlogo web y

canales de atencion.

Buena recepcion y efectividad del mensaje

. C o
Tasa de interaccion (CTR) 1.61 % publicitario en buscadores.

Clientes interesados que solicitaron informacion

Conversiones de contacto 2,405 .
o llenaron formularios.

Alto porcentaje de personas que pasaron del clic

Tasa de conversion 64.51 % . e
a pedir informacion directa.

Presupuesto optimizado y administrado

Inversion total en pauta S/ 930.50 PEN . . !
directamente por el area in-house.

Costo por clic promedio Costo bajo por cada interaccion, logrando un
S/ 0.25 PEN . .
(CPC) buen retorno de inversion.

Visitantes en la pagina . Aumento constante de visitas hacia la plataforma
3,000 usuarios .
web web (3,600 sesiones).

Nota. Datos consolidados de la consola publicitaria de Google Ads, Grupo Ordesa (2024).

Finalmente, como primer enfoque para la toma de decisiones, se implementaron los
Informes y Diagnédstico Situacional. Respecto a ello, Rodriguez y Torres (2024) comentan
que el analisis estratégico de las herramientas digitales y del entorno es determinante para
influir en la decision de compra en el sector inmobiliario, ya que permite alinear la oferta con
las expectativas reales del consumidor. Este documento técnico se elaboraba tras cada
visita de inspecciéon a las propiedades, detallando el estado de conservacion, la situacion
actual y un andlisis FODA especifico de la propiedad y su entorno. El objetivo era
determinar la situacién real del inmueble, de modo que con este informe se pudieran
gestionar estrategias especificas para su comercializacion, como la Campana de
Oportunidad. Asimismo, este documento garantizé que la comunicacion publicitaria

estuviera siempre alineada con la realidad fisica del predio.
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Figura 19

Estructura de ficha técnica y diagnéstico situacional FODA de inmuebles

INFORME DE INMUEBLES INFORME DE INMUEBLES
Fecha Informe:  18/01/2024 Codigo del Inmueble: BC-934-1 ANALISIS FODA:
SITUACION DEL INMUEBLE: FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Ocupado: NO  Desocupade: SI = UBICADO EN ZONA RESINDECIAL = USO NETAMENTE VIVIENDA
= CON INFRAESTRUCTURAMODERNA. | =  POSIBILIDAD DE INVERSION PARA
TIPO DE INMUEBLE: «  AMBIENTES ILUMINADOS. (REVENTA) FLIPPING INMOBILIARIO.
VIVIENDA | OFICINA | LOCALES | TERRENOS OTROS = CUENTA CON ESPACIOS SOCIALES,
X Local que cuenta con 2 areas para TERRAZA PISCINA
vivienda. Cuenta con un espacio
ampiio tipo salén. DEBILIDADES AMENAZAS
ESTADO DEL INMUEBLE «  ALGUNOS AMBIENTES ESTAN MAL «  UBICADO EN SUBIDA ¥ SE CAMINA
ESTRUCTURADOS, PARECE UN REGULAR PARA EL TRANSPORTE
BUENO | REGULAR MALO OBSERVACION LABERINTO. PUBLICO.
« ELINMUEBLE SE UBICA EN UNA
X X Las paredes estaban manchadas y algunas deterioradas. SUBIDA EN PENDIENTE.
Algunos enchufes eléctricos mal instalados y en mal
estado. Es un inmueble en estado regular, ya que cuenta
con todos los elementos basicos y en general la
infraestructurs se encuentra en un estado sceptable, VERIFICACION NUEVAS REFERENCIAS DEL MERCADO (5 CUADRAS A LA REDONDA)
'VELOCIDAD DE VENTA TEEFoNG CONTACTO
BUENO | REGULAR MALO OBSERVACION Titps:/ urbania. = toain_ | Casa-530m® 6 USD
venta-de-casa-en-portada-de-Ja-planicie-k itorios+3 | 975,000
X « Buen punto, 3 media cuadra del mercade o e p—— A
Unicachi
* Buena opcion para funcionar como playa de
estacionamiento, almacén.
COMENTARIOS SOBRE EL INMIUEBLE Y LA ZONA:
Inmueble en buena ubicacion. Se encuentra a media cuadra del Mercado Unicachiy a
dos cuadras de Ia avenida principal (Av. Metropolitana/Av. Gerardo Unger)
DOCUMENTOS Y ACCIONES INMEDIATAS PARA FACILITAR LA VENTA:
Zona aparentemente tranquila por &l dia, por la noche &s un poco insegura.
- Envio de informacion a cartera de clientes interesados.
Inmueble con paredes sucias y algunas en mal estado, pero es aceptable. El tacho es " " ’ o
- Video promacional en redes sociales con pauta publicitaria.
metalizado en general, cuenta con agua, luz y desagie. _ Brouchure informativo de la propiedad.

Cuenta con dos entradas al inmueble. (De puerta grande y de puerta de una sola
entrada) ambas son puertas metalizadas.

NOMBRE DEL EJECUTIVO
Asi mismo, cuenta con 2 espacios tipo vivienda y 1 espacio amplio tipo saldn,

CODIGO ‘

Jordan David Romero Garcia

Nota. Formato de informe de inspeccion técnica de campo y evaluacion comercial, Grupo Ordesa
(2024).

Utilidad generada

La implementacién de las estrategias comerciales y de comunicacion descritas se
sustentd en la elaboracion de diferentes instrumentos de gestion y planificacion. A
continuacién, se detallan los aportes y beneficios que permitieron estandarizar los procesos
de comunicacion, asegurar la gestién de las acciones y garantizar la alineacion entre la

operacion diaria y los objetivos estratégicos de Grupo Ordesa.

Comercializacion de activos de alto valor (*Top Rank*) y marketing de campo:
El aporte principal de la estrategia de comunicacion fue ayudar a dinamizar y vender
inmuebles complejos y de gran escala de categoria Top Rank, combinando la difusion en
medios digitales con acciones tacticas de marketing en campo. Segun Sainz de Vicuha
(2020), la efectividad de un plan comercial depende de adaptar los mensajes y canales
segun las caracteristicas particulares de cada inmueble y el perfil del cliente. Para estos

activos de mayor valor comercial, se implementaron acciones especificas:

+ Activo Hotelera El Bosque: Para este inmueble de gran tamano, se instalé un
cartel publicitario de gran formato en la fachada del predio, el cual se complement6
con estrategia digital en redes sociales para captar el interés directo de

inversionistas del sector comercial y hotelero.
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Figura 20

Publicidad exterior de gran formato y difusién en portal Urbania del activo Hotelera El
Bosque
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Nota. Cartel publicitario instalado en fachada y ficha comercial digital, Grupo Ordesa (2024).

Inmuebles Top Rank y terrenos de gran extensiéon: Se elaboraron fichas
comerciales técnicas y brochures, donde se detallaba informacién clara sobre la
zonificacion, el metraje y las vias de acceso. Esto facilitd que los inversionistas y

potenciales clientes pudieran evaluar la oportunidad de forma rapida.

Figura 21

Ficha comercial técnica y mapa de accesibilidad del terreno industrial en Lurin

8. PRECIO DE VENTA
= AHORA

Acceso de desde NG
Panamericana Sur

(R Tiempo de recoride: 12min

Distancia delrecorrido: 59 km

NO TE PIERDAS ESTA OPORTUNIDAD

et e e kMg -

Nota. Material grafico informativo para inversionistas corporativos, Grupo Ordesa (2024).

Campaias de volanteo y marketing de campo: Durante los meses de mayor
movimiento comercial, entre junio y julio, se realizaron jornadas de volanteo con

material impreso en zonas estratégicas de alto transito, lo cual coincidié con ventas
de alto valor en cada uno de esos meses.



33

Figura 22

Material publicitario impreso para camparias de volanteo y marketing de campo
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155340
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Nota. Registro de afiches y volantes para difusion en zonas comerciales, Grupo Ordesa (2024).

La integracién de estas acciones de comunicacién permitié agilizar el proceso de
venta de los inmuebles, aportando de forma directa al logro de los objetivos planteados, lo

que represento el 132 % de cumplimiento de la meta anual establecida para el periodo.

Rentabilidad: El aporte mas importante fue la reactivacion de activos inmobiliarios
complejos, los cuales mantenian una baja rotacién debido a su deterioro fisico. Mediante
una redefinicidn de la estrategia publicitaria, se optimizd la filtracion de los leads y se agilizé
el ciclo de cierre de ventas. Esta gestion contribuy6 a alcanzar ventas de S/ 78.30 MM al
cierre del periodo 2024, cifra que representd un cumplimiento del 132 % respecto a la meta
anual proyectada, resultado atribuible de manera conjunta a la estrategia de comunicacion
implementada y a la labor del equipo comercial, segun lo reconocido por la Gerencia

General.

Beneficio en comunicacién externa: Se trabajé en el posicionamiento de marca y
la confianza del cliente. El cambio de una publicidad estatica a una estrategia de contenido
educativo, desarrollada en los guiones técnicos elaborados, permitié educar a los clientes
sobre dudas y temas legales de los inmuebles adjudicados. Esto redujo significativamente la
barrera de desconfianza, disminuyendo los tiempos de negociacion del equipo de ventas,
quienes recibian clientes mas informados y con menos objeciones legales, optimizando asi

el ciclo de cierre comercial.

Beneficio en comunicacién interna: A nivel interno, el aporte se tradujo en una
mayor eficiencia en la operacién y desarrollo de procesos. Gracias al uso de instrumentos

de control como los cronogramas de ejecucion, diagramas de Gantt y briefs de marca, se
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logro sistematizar el flujo de trabajo del area. Esto facilité que el equipo cubriera la difusion
de los inmuebles en Lima y provincias manteniendo estandares homogéneos de calidad y

optimizando los recursos operativos.

Comunicacidon entre areas: Se fortalecid la coordinacion entre las areas de
Marketing, Legal y Ventas. El desarrollo de los informes de diagndstico situacional permitio
documentar técnicamente el estado real de los inmuebles y alinear las expectativas de la
organizacion, facilitando que el area Legal priorizara saneamientos estratégicos y que el

equipo Comercial ajustara sus argumentos de venta a la realidad fisica reportada.

Innovaciones

Se introdujeron nuevos formatos que modernizaron la operacién comercial de la
empresa, orientandola hacia el desarrollo digital y la diversificacion en la estrategia de
comunicacion y de ventas. Una de las innovaciones mas destacadas fue la creacion del
Programa de Referidos “Todos Ganan con GO”. Se implementd la oportunidad de
transformar a los seguidores en socios estratégicos, desarrollando asi un sistema de
recompensas de S/ 1,000 por cada cliente referido con compra efectiva. Este programa
genero resultados directos al concretar el cierre de dos operaciones de venta provenientes

exclusivamente de este canal.

Figura 23

Piezas publicitarias del programa de referidos “Todos Ganan con GO”

TODOS N REFIERE
GANAN @l Y GANA®

TERMINOS Y CONDICIONES:
CONGO ..

S =1 Rcibe 1,000 soles por cada referido con venta concretada

"1 No existe limite de referidos.

L
& "1 El reconocimiento se hace efectivo a los 7 dias dtiles, una
vez el referido haya firmado la escritura publica.
"1 Esperaremos a tus referidos desde el 3 hasta el 31 de agosto
del 2023
9 ' "1 No participan: ejecutivos, personal administrativo GO y agentes

inmobiliarios externos.

=
. i~
Participa de esta campaiia en el mes de Agosto y gana S/. 1,000 en y i
efectivo por cada referido que compre un inmueble en Grupo Ordesa 9

Nota. Campania digital de incentivos y captacion de referidos en redes sociales, Grupo Ordesa
(2023).

Por otro lado, se desarrolld6 la implementacion de un canal digital B2B
(Oportunidades Inmobiliarias) a través de WhatsApp, dirigido y segmentado a un grupo de
inversionistas y constructores. La investigacion de Pinto y Ramirez (2023) senala que las

estrategias a través de canales directos son clave en el rubro inmobiliario, ya que aceleran
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el tiempo de respuesta y mejoran la percepcién de un servicio personalizado. A diferencia
de la comunicacion en redes sociales abiertas, este canal se disefié para brindar inmediatez
y exclusividad a la cartera de clientes, permitiendo compartir oportunidades y primicias de
los inmuebles adjudicados en tiempo real. La creacion de esta comunidad permitié acelerar
la rotacidn de los activos, ya que se presentaban las ofertas directamente a un publico con
capacidad econdmica y decision rapida, sin pasar por el ciclo comercial del cliente

tradicional.

Figura 24

Canal digital de WhatsApp B2B para oportunidades de inversion inmobiliaria

<« g Oportunidades & Inversi.. : e ? Oportunidades & Inversi.. .o

18 seguidores 18 seguidores
Y iHola a todos y bienvenidos!

" " i "
Gracias por unirse al grupo de Oportunidades Este mes tenemos nuevos ingresos!!!!.
& Inversiones. Empezamos renovados. !

A partir de ahora, seran los primeros en
recibir aqui informacion privilegiada sobre
propiedades con potencial y precios de
ocasion.

@ Recordatorio: Este canal es 100%

anonimo. Sus datos estan protegidos y nadie
mas puede ver quién esta dentro.

Si ven una oportunidad que les interesa:
Solo deben reaccionar al mensaje (b,
") o escribirme directam: ami

WhatsApp personal (9523 5) para mas
informacién!.

Comparto con ustedes el catdlogo
actualizado del mes de Enero:

ras

Precio negociable

$/499,000

grupoordesa,.eu

Grupc

Nota. Capturas del canal de comunicacion directa con inversionistas y constructores, Grupo Ordesa
(2026).

En cuanto a la identidad corporativa, se ejecuté una Estrategia de Humanizacion de
Marca, actualizando la imagen en redes sociales para fortalecer la presencia digital. Se
transité de una publicidad estatica a una comunicacion dinamica, donde el bachiller asumio
el rol de vocero oficial en los diferentes videos producidos. Esta innovacion fue clave para
mitigar la desconfianza inherente al sector de inmuebles adjudicados: al poner un rostro a la
gestion y explicar los procesos con claridad, se construy6 un vinculo de credibilidad con la

audiencia, validando a la empresa no solo como vendedora, sino como asesora experta.
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Figura 25

Voceria oficial y contenidos educativos para humanizacion de marca
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Nota. Capturas de producciones audiovisuales educativas para redes sociales, Grupo Ordesa (2024).

Finalmente, ante la necesidad de gestionar una cartera masiva con recursos
limitados, se consolidé la integracion de inteligencia artificial en los procesos creativos del
area. Se adoptaron herramientas tecnoldgicas para la redaccién asistida de copys de venta,
guiones, mejora en el registro fotografico y apoyo en la edicion de catalogos. Esta mejora en
el flujo de trabajo redujo significativamente los tiempos de produccion, permitiendo al equipo
de marketing mantener una frecuencia de publicacion constante sin necesidad de

incrementar la carga operativa ni el personal de trabajo.

Premios y reconocimientos

Si bien la organizacion no registré premios externos de certdmenes publicitarios, se
obtuvo un reconocimiento institucional interno por la efectividad de las estrategias
implementadas. El hito mas relevante fue el Reconocimiento a la Excelencia Comercial
otorgado por la Gerencia General durante la reunion anual de cierre de gestién 2024. En
dicha sesion, se felicitd publicamente al equipo por alcanzar una facturacion histérica de S/
78.30 MM (132 % de la meta), haciendo una mencion explicita al impacto de las estrategias
del Plan de Comunicacion y de Rotacion de Activos. La direccion reconocié que, sin la
reactivacion de los inmuebles estancados impulsada desde el area de Marketing, este

resultado financiero no habria sido posible.

Adicionalmente, a nivel externo, la gestion fue reconocida formalmente por el BBVA,
a través de su unidad de Inmuebles y Recuperaciones (IRBSA). Mediante correos oficiales
emitidos, la gerencia de dicha entidad y el Ejecutivo Comercial felicitaron al equipo de

Grupo Ordesa por su destacada gestion. En estos comunicados se resalté la venta exitosa
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de la operacion mas grande del afio en un tiempo récord, considerando la gran envergadura
del inmueble, lo que representdé un cumplimiento superior al 500 % de la meta mensual
trazada por IRBSA. Este reconocimiento externo validé la efectividad del trabajo integral y el
impacto directo de las estrategias de comunicacion, difusion y asesoria aplicadas para

acelerar el ciclo de venta en propiedades de alto valor comercial.

Figura 26

Reconocimiento institucional al equipo de trabajo por cumplimiento de metas comerciales

Nota. Fotografia de cierre de gestion anual y reconocimiento de Gerencia General, Grupo Ordesa
(2024).
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Figura 27
Comunicaciones oficiales de reconocimiento emitidas por el cliente corporativo BBVA

(IRBSA)

El dom, 3 mar 2024 a las 14:54, LAISSA MERCADO GERVACI (<laissa.mercado@bbva.com>) escribio:
Avelino y equipo
BRAVO por ello iiiMis felicitaciones por la extraordinaria gestion, es un gran logroi
Me sumo al reconocimiento por el cierre de esta operacion. & .
Continuemos en esa linea de seguir trabajando en la consecatividad de nuestros objetivos en ONE TEAM . Un abrazo
Saludos

Laissa Mercado Gervaci

3SA & Desinversion & Management

Principal Manager IRE
Tel +51 200 10820/ 945006648 — Laissa. mercado@bbva.com
GRM -Collection, Mitigation & Work Out - Av Republica de Panama 3055, San Isidro, Lima

£) vie. 1 mar 2024 3 las 1342, JEFFERSON JURGEN LEDESMA SANTIVANEZ (<jeflerson ledesma@@bbva com>) escribids
Estimado Grupo Ordesa,
En princiio, nos e3 grato informaries que 1a operacion mis grande del 30 hasts i fecha. ha 5do concretads de manera satisfactons pas el mes de Fedrero!
Feictamos el empefio, esfuerzo y empuje que se requind y se brindd para conseguir a este chente y cerrar [a propuesta no 5660 de manera positva Sino en un Sempo récord considerando la envergadura de este
inmueble
E1 cumplmiento de [a meta para ¢l mes supera el 500%.
Sigamos con el mismo impetu los préximos meses del 370 buscando siempre superar los objetivos planteados.

iNuevamente feictaciones!

BBVA

Jefferson Ledesma Santivaiez

Tel. (01) 200 1652 // 950 643 701 - jefferson ledesma@bbva com
GRM -Collection, Mitigation & Work Out - Av Repiblica de Panams 3055, San Isidro, Lima

Nota. Correos electrénicos de felicitacion por la superacion de metas comerciales emitidos por la
gerencia y area comercial de BBVA (IRBSA) (2024).
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Ill. Conclusiones y recomendaciones

3.1 Conclusiones

La experiencia profesional desarrollada en el area de Marketing de la inmobiliaria
Grupo Ordesa durante el periodo 2023—2025 permitié consolidar y ampliar competencias
estratégicas en el campo de la comunicacién digital e imagen corporativa. A partir del

trabajo realizado, se presentan las siguientes conclusiones:

Primera. Se concluye que la comunicacion digital, aplicada en el rubro de inmuebles
adjudicados, no cumple unicamente una funcién operativa o de ventas, sino que actia como
una herramienta estratégica de generacién de confianza y vinculos. La experiencia
demostré que transitar de una publicidad estatica hacia una estrategia de transparencia y
humanizacién de marca permite mitigar eficazmente las barreras de percepcion de riesgo
del consumidor. Este hallazgo es consistente con lo sefalado por Ramos y Silva (2023),
quienes documentan el mismo patron en el sector inmobiliario, reforzando la conclusion de
que generar confianza resulta mas rentable y sostenible que intentar Unicamente acelerar la

decision de compra.

Segunda. En cuanto al cumplimiento de las metas, la implementacion del Plan de
Comunicacién Estratégico generd un impacto positivo directo en los resultados comerciales
de Grupo Ordesa, siendo determinante para la reactivacion de inmuebles con baja rotacion
y la comercializacion de propiedades de alto valor (Top Rank), alcanzando ventas por S/
78.30 MM (132 % de la meta anual) y mejorando la visibilidad de la cartera frente a
segmentos especificos de inversion. Al alinear el mensaje comunicacional con la realidad
del mercado, se logré posicionar a la inmobiliaria como una entidad transparente y
confiable. Ello concuerda con la investigacion de Morales (2024), quien sefiala que las
estrategias digitales orientadas al sector inmobiliario logran mayor efectividad cuando
articulan su mensaje de comunicacion con los objetivos comerciales, generando un efecto

multiplicador en el cumplimiento de las metas anuales y el posicionamiento institucional.

Tercera. A nivel de competencias comunicacionales, se fortalecio la capacidad de
investigacion de segmentos y produccion audiovisual estratégica. El desarrollo del rol de
Brand Host o vocero de marca y la creacion de guiones técnicos exigieron comprender las
dudas de los clientes e inversionistas para transformarlas en una sélida narrativa de marca.
Bajo este contexto, el bachiller se consolidé no solo como productor de contenidos, sino
como un estratega del mensaje orientado a educar al cliente. De acuerdo con lo sefialado
por Huaman y Castro (2023), el uso de contenidos audiovisuales educativos permite al
comunicador consolidarse como un estratega que emplea la narrativa digital como motor de

credibilidad y facilita la toma de decisiones del cliente potencial.
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Cuarta. La experiencia aportd una visién integral de la gestidon organizacional,
trascendiendo la dimensién estrictamente operativa del marketing y del area creativa. La
aplicaciéon de herramientas como los informes de diagndstico situacional FODA permitio
articular flujos de trabajo entre las areas de Marketing, Legal y Ventas. Segun Fernandez
(2022), el comunicador estratégico debe funcionar como un gestor que integra las diferentes
dimensiones de la organizacion, actuando como un puente que administra flujos de
informacion técnica para alinear las expectativas de toda la empresa hacia un objetivo

comun.

Quinta. Finalmente, se concluye que la transparencia constituye la herramienta
estratégica mas efectiva en la comunicacién comercial, pues no solo representa un principio
ético, sino una estrategia rentable. Se comprobd que, en lugar de ocultar el desgaste fisico
de los predios para vender rapido, mostrar la realidad del inmueble bajo el enfoque Ad
Corpus atrae a compradores e inversionistas mas serios y evita reclamos posteriores. Esta
experiencia consolidé un perfil profesional sustentado en la conviccidon de que la veracidad
informativa construye confianza y protege la reputacion corporativa, tal como sostiene
Zegarra (2024) al sefalar que la transparencia informativa y la ética digital son pilares

fundamentales que garantizan la sostenibilidad de los negocios a largo plazo.

3.2 Recomendaciones

Primera. Si bien se ejecutd positivamente el Plan de Comunicacion Estratégico
anual, se recomienda que Grupo Ordesa implemente una planificacion trimestral de
campafas, dado que el mercado de inmuebles adjudicados es altamente dinamico y
depende de factores externos tales como las variaciones en las tasas de interés hipotecario,
la coyuntura sociopolitica, las reformas normativas y la liquidez del sistema financiero.
Establecer revisiones trimestrales permitira ajustar los mensajes y la inversién publicitaria

con mayor agilidad, evitando la rigidez de un plan anual estatico.

Segunda. Dado el volumen de ventas y leads alcanzado, se recomienda la
implementacion de un software CRM integrado directamente a los portales inmobiliarios y a
WhatsApp Business, en reemplazo del registro manual en hojas de calculo. Esto permitira
automatizar el seguimiento de prospectos, reducir los tiempos de respuesta y evitar la

pérdida de contactos comerciales, profesionalizando el embudo de conversién.

Tercera. Debido a que la estrategia de humanizacion dependio principalmente de la
participacion del bachiller como vocero oficial, se sugiere capacitar a miembros clave del
equipo comercial y legal en habilidades de expresion frente a camara. El objetivo es
diversificar los rostros de la empresa en las redes sociales, de modo que se proyecte una

imagen institucional solida y sostenible que no dependa de una sola persona.
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Cuarta. Considerando el crecimiento de las campafas digitales de la inmobiliaria, se
recomienda incrementar el presupuesto asignado para la renovacion tecnolégica de equipos
audiovisuales —como micréfonos inaldmbricos, estabilizadores e iluminacién—, asi como
formalizar un Manual de Identidad Corporativa y Produccién Audiovisual. Esto asegurara
que la calidad de los contenidos se mantenga estandarizada independientemente de la

rotacién del personal operativo de marketing.

Quinta. Para complementar el enfoque Ad Corpus y superar la barrera estética de
los inmuebles deteriorados, se recomienda institucionalizar el uso de herramientas de
inteligencia artificial para presentar prospectos visuales digitales a los clientes sobre el
potencial de remodelacion de la propiedad. Generar una proyeccion arquitectonica
referencial —claramente diferenciada de la foto del estado actual— facilita la vision de

inversion del comprador sin sacrificar la transparencia comercial.

Sexta. Finalmente, dado que la comercializacion de inmuebles adjudicados es
susceptible a consultas legales complejas o comentarios escépticos por parte del publico en
entornos digitales, se recomienda redactar e implementar un Manual de Gestion de Crisis
en Redes Sociales. Este protocolo permitira prevenir eventuales contingencias
reputacionales, definiendo con claridad qué responder, quién responde y en qué plazos,

protegiendo permanentemente la credibilidad de Grupo Ordesa.
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