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MODULO 1. BIENVENIDA AL ECOSISTEMA

¢ Qué es Reparto de la Riqueza Inmobiliaria?

Bienvenido al ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria. Este proyecto nace
como una propuesta innovadora que busca ampliar las oportunidades de participaciéon
dentro del sector inmobiliario mediante la integracion de comunidad, tecnologia y operacion
inmobiliaria profesional. A diferencia de los modelos tradicionales, donde la identificacion de
oportunidades suele depender exclusivamente de agentes 0 equipos comerciales
especializados, el ecosistema incorpora la participacion activa de personas que, desde su
conocimiento del territorio y su interaccion cotidiana con diferentes comunidades, pueden
contribuir a la identificacion de oportunidades inmobiliarias.

Reparto de la Riqueza Inmobiliaria no es uUnicamente una plataforma digital ni una
inmobiliaria convencional. Es un modelo colaborativo disefiado para conectar personas,
oportunidades y procesos inmobiliarios dentro de una estructura organizada que permita
ampliar el alcance de la operacion y generar nuevas formas de participacion econémica. Su
proposito consiste en transformar la observacion cotidiana del entorno en una fuente
potencial de oportunidades que beneficie tanto a los participantes como al ecosistema en su
conjunto.

¢ Por qué existe este modelo?

El mercado inmobiliario se encuentra lleno de oportunidades que, en muchas
ocasiones, permanecen invisibles para las estructuras comerciales tradicionales.
Propiedades que desean venderse, propietarios que buscan orientacion o inmuebles que
aun no forman parte de los inventarios comerciales suelen ser identificados primero por
personas que habitan, recorren y conocen los territorios donde dichas oportunidades
surgen.

El ecosistema surge precisamente para aprovechar ese conocimiento distribuido. Su
creacidén responde a la necesidad de construir un modelo mas participativo, donde las
personas puedan involucrarse activamente en la identificacion de oportunidades
inmobiliarias sin necesidad de ser profesionales del sector. La combinaciéon entre
comunidad, tecnologia y experiencia inmobiliaria permite ampliar la capacidad de captacion,
fortalecer la operacion y generar un crecimiento mas dinamico y colaborativo.

Principios Fundamentales del Ecosistema

El funcionamiento del ecosistema se sustenta sobre principios que orientan todas
sus actividades y procesos. El primero de ellos es la colaboracién, entendida como la
capacidad de multiples personas para contribuir conjuntamente a la generacién de
oportunidades inmobiliarias. El segundo es la participacidn, que reconoce el valor que cada
integrante puede aportar mediante su conocimiento del entorno y su capacidad de
observacion.

Otro principio fundamental es la confianza, ya que la calidad de la informacién y la
transparencia en los procesos constituyen la base para el crecimiento sostenible del
modelo. A estos principios se suma la innovacién, expresada en el uso de herramientas
tecnoldgicas para facilitar la interaccion entre los participantes y optimizar la gestién de
oportunidades. Finalmente, el ecosistema promueve el crecimiento compartido, entendiendo



que el fortalecimiento de la comunidad beneficia simultdneamente a todos los actores que
hacen parte de ella.

La Importancia del Captador

El captador ocupa un lugar central dentro del ecosistema. Su funcion consiste en
identificar oportunidades inmobiliarias que posteriormente podran ser evaluadas y
gestionadas por la operacion inmobiliaria. Gracias a la participacion de los captadores, el
ecosistema puede ampliar significativamente su alcance territorial y aumentar su capacidad
para detectar inmuebles con potencial comercial.

Mas allad de una actividad operativa, la captacién representa una contribucion estratégica al
crecimiento del modelo. Cada oportunidad identificada puede convertirse en el punto de
partida de una futura operacién inmobiliaria, fortaleciendo el inventario disponible y
ampliando las posibilidades de negocio. Por esta razon, el captador es considerado uno de
los actores mas importantes dentro de la arquitectura del ecosistema.

¢ Como Funciona el Modelo de Participacion?

El modelo de participacion ha sido disefiado para que cualquier persona pueda
integrarse de manera sencilla y contribuir a la identificacion de oportunidades inmobiliarias.
El proceso comienza cuando un captador identifica una propiedad que podria representar
una oportunidad para el ecosistema. Posteriormente, dicha informacion es registrada y
enviada para su revision.

Una vez recibida, la operacion central evalua la informacion suministrada, valida su
pertinencia y determina si la oportunidad cumple con los criterios establecidos para ser
incorporada al proceso comercial. De esta manera, cada participante aporta valor mediante
la identificacion de oportunidades, mientras que la gestién inmobiliaria especializada
contintia siendo desarrollada por la estructura profesional encargada de la operacion.

Este modelo permite combinar la capacidad de observacion de la comunidad con la
experiencia de la operacion inmobiliaria, creando un sistema colaborativo donde tecnologia,
participacion y conocimiento especializado trabajan conjuntamente para generar crecimiento
y nuevas oportunidades.

MODULO 2. EL CAPTADOR INMOBILIARIO

Definicion del Captador

El captador inmobiliario es la persona encargada de identificar oportunidades
inmobiliarias dentro de su entorno y ponerlas en conocimiento del ecosistema para su
posterior evaluacion y gestion. Su actividad se fundamenta en la observacion del territorio,
el conocimiento de las dinamicas locales y la capacidad de reconocer propiedades que
podrian incorporarse al proceso comercial de la operacion inmobiliaria.

Dentro del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria, el captador representa un actor
estratégico que contribuye a ampliar la capacidad de identificacién de oportunidades mas
alld de las estructuras comerciales tradicionales. Su participacion permite aprovechar el
conocimiento distribuido de cientos de personas que interactian diariamente con diferentes



comunidades, barrios y sectores, transformando esa cercania con el territorio en una fuente
de valor para el ecosistema.

Funcion Dentro del Ecosistema

La funcion principal del captador consiste en actuar como un observador activo del
mercado inmobiliario local. Su labor es identificar propiedades que presenten potencial de
comercializacion y registrar la informacion basica necesaria para que la operacion central
pueda evaluar la oportunidad.

El captador no reemplaza a los profesionales inmobiliarios ni asume responsabilidades
comerciales especializadas. Su aporte se concentra en la etapa inicial del proceso,
facilitando la deteccion de oportunidades que posteriormente seran analizadas, validadas y
gestionadas por el equipo inmobiliario correspondiente. Gracias a esta dinamica, el
ecosistema logra ampliar significativamente su alcance territorial y aumentar el flujo de
posibles oportunidades de negocio.

Qué Hace un Captador

Un captador participa activamente en la identificacion de propiedades que puedan
representar oportunidades inmobiliarias para el ecosistema. Esto implica observar su
entorno, identificar inmuebles con potencial comercial, recopilar informacion basica de la
propiedad, registrar datos relevantes y suministrar dicha informaciéon a través de los
mecanismos definidos por la plataforma.

Asimismo, el captador puede establecer un primer contacto informativo con propietarios
para conocer aspectos generales relacionados con la disponibilidad del inmueble, siempre
dentro de los lineamientos establecidos por el ecosistema. Su funcion consiste en facilitar la
identificacion de oportunidades y contribuir al crecimiento del inventario potencial de
propiedades que pueden ser evaluadas por la operacién inmobiliaria.

Qué No Hace un Captador

Es importante comprender que el captador no desempena funciones propias de un
asesor inmobiliario ni de un intermediario profesional. Su rol se limita a la identificacion y
registro de oportunidades, por lo que no debe asumir actividades que excedan las
responsabilidades definidas dentro del ecosistema.

En consecuencia, el captador no negocia precios, no firma documentos en representaciéon
de la inmobiliaria, no establece compromisos contractuales con propietarios o compradores,
no ofrece asesoria juridica ni financiera y no garantiza resultados comerciales. Tampoco
esta autorizado para prometer ventas, cerrar negocios o representar oficialmente a la
operacion inmobiliaria ante terceros. Todas estas funciones corresponden exclusivamente a
los equipos especializados encargados de la gestién comercial y operativa.

Diferencias Entre Captador y Asesor Inmobiliario

Aunque ambas figuras participan dentro del sector inmobiliario, sus funciones son
claramente diferentes. El captador se enfoca en identificar oportunidades y suministrar
informacién sobre posibles inmuebles de interés para el ecosistema. Su labor se desarrolla
principalmente en la fase inicial del proceso inmobiliario.



Por su parte, el asesor inmobiliario es un profesional encargado de gestionar
comercialmente las propiedades, acompafar negociaciones, coordinar visitas, brindar
asesoria especializada y facilitar el desarrollo de las operaciones inmobiliarias hasta su
culminacion. Mientras el captador detecta oportunidades, el asesor inmobiliario administra y
ejecuta los procesos comerciales asociados a dichas oportunidades.

Esta diferenciacién permite que cada actor se concentre en las actividades para las cuales
ha sido disefiado el modelo, generando mayor eficiencia y claridad dentro del ecosistema.

Importancia Estratégica de la Captacion

La captacion constituye uno de los procesos mas importantes dentro de la
arquitectura del ecosistema, ya que representa el punto de partida para la generacién de
nuevas oportunidades inmobiliarias. Sin captaciones no existe flujo de nuevos inmuebles, y
sin nuevas oportunidades disminuye la capacidad de crecimiento de la operacién.

Cada propiedad identificada tiene el potencial de convertirse en una futura oportunidad
comercial, razén por la cual la actividad de captacion desempena un papel fundamental en
la expansion del ecosistema. A medida que aumenta la comunidad de captadores, también
se incrementa la capacidad colectiva para identificar propiedades, ampliar la cobertura
territorial y fortalecer el inventario potencial disponible para la operacién inmobiliaria.

Por esta razon, el captador no debe ser visto unicamente como un participante ocasional,
sino como un actor estratégico que contribuye directamente al crecimiento, sostenibilidad y
fortalecimiento del ecosistema. Su capacidad para detectar oportunidades en lugares donde
las estructuras tradicionales no siempre tienen presencia constituye uno de los principales
diferenciales del modelo y uno de los factores que impulsan su potencial de expansion.

MODULO 3. IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES INMOBILIARIAS

Introduccién a la Identificacion de Oportunidades

La capacidad de identificar oportunidades inmobiliarias constituye la habilidad mas
importante que debe desarrollar un captador dentro del ecosistema. Cada propiedad
incorporada al inventario comienza con una observacion realizada por una persona que
supo reconocer una posibilidad donde otros Unicamente vieron un inmueble mas. Por esta
razon, el éxito de la captacién depende en gran medida de la capacidad para observar el
entorno, interpretar sefales y reconocer situaciones que puedan representar oportunidades
inmobiliarias potenciales.

Las oportunidades pueden encontrarse en multiples contextos y no siempre se presentan de
manera evidente. Muchas veces aparecen durante actividades cotidianas, conversaciones
informales o recorridos habituales por la ciudad. El captador debe aprender a desarrollar
una actitud permanente de observacion, entendiendo que cualquier propiedad disponible
para venta, arriendo o posible negociacion puede convertirse en una oportunidad para el
ecosistema.

Dénde Encontrar Oportunidades



Las oportunidades inmobiliarias pueden surgir practicamente en cualquier lugar. Los
barrios residenciales, las zonas comerciales, los sectores industriales e incluso los espacios
rurales pueden contener propiedades con potencial de incorporacion al inventario
inmobiliario. El captador debe mantener una actitud activa de observacion durante sus
desplazamientos diarios, prestando atencion a senales visibles de disponibilidad, cambios
en el uso de los inmuebles o informaciéon compartida por miembros de la comunidad.

Asimismo, las redes personales y comunitarias representan una fuente importante de
informacion. Vecinos, familiares, amigos, comerciantes y conocidos suelen conocer
personas interesadas en vender, arrendar o disponer de propiedades. En muchas
ocasiones, las mejores oportunidades se identifican antes de que lleguen al mercado formal,
gracias a la cercania que existe entre las personas y sus comunidades.

Casas

Las viviendas unifamiliares constituyen una de las principales fuentes de
oportunidades dentro del mercado inmobiliario. Las casas pueden encontrarse en
sectores residenciales consolidados, zonas en desarrollo o areas con potencial de
valorizacion. El captador debe prestar atenciéon a inmuebles que exhiban avisos de
venta, presenten signos de desocupacién o cuyos propietarios manifiesten interés en
comercializarlos.

Ademas de los avisos visibles, las conversaciones con residentes y vecinos pueden
proporcionar informacion valiosa sobre propiedades que podrian ingresar
préximamente al mercado. El conocimiento local representa una ventaja importante
para identificar estas oportunidades de manera temprana.

Apartamentos

Los apartamentos representan una categoria de alta demanda dentro de
muchos mercados inmobiliarios. La identificacion de oportunidades en conjuntos
residenciales, edificios multifamiliares o complejos habitacionales puede generar
importantes posibilidades comerciales para el ecosistema.

El captador debe observar avisos de venta o arriendo, cambios frecuentes de
ocupacién, publicaciones visibles y cualquier informacion que permita identificar
propietarios interesados en realizar transacciones inmobiliarias. En este tipo de
inmuebles, la relacion con residentes y administraciones puede convertirse en una
fuente valiosa de informacion.

Lotes

Los lotes constituyen una categoria especial dentro del mercado inmobiliario
debido a su potencial de desarrollo futuro. Tanto los terrenos urbanos como los
rurales pueden representar oportunidades relevantes dependiendo de su ubicacion,
tamanfo, normatividad y posibilidades de uso.



La identificacion de lotes requiere especial atencion a terrenos sin desarrollar,
espacios disponibles para construccidon o propiedades con potencial de valorizacion.
En muchos casos, este tipo de oportunidades puede generar un alto interés para
inversionistas y desarrolladores inmobiliarios.

Locales Comerciales

Los locales comerciales forman parte de un segmento estratégico del
mercado inmobiliario. Estos inmuebles suelen estar asociados a actividades
empresariales, comerciales o de servicios, por lo que su disponibilidad puede
representar oportunidades importantes para distintos tipos de compradores o
inversionistas.

El captador debe prestar atencién a locales vacios, negocios en proceso de cierre,
avisos de venta o arriendo y cualquier situacion que indique la posibilidad de una
futura comercializacion del inmueble.

Bodegas

Las bodegas y espacios industriales constituyen una categoria especializada
dentro del mercado inmobiliario. Aunque suelen ser menos visibles para el publico
general, pueden representar oportunidades de alto valor para empresas,
inversionistas y operadores logisticos.

La observacién de zonas industriales, corredores empresariales y sectores de
actividad productiva permite identificar este tipo de propiedades. Los cambios en la
ocupacién, traslados empresariales o procesos de reorganizacion comercial suelen
generar oportunidades relevantes dentro de este segmento.

Propiedades Desocupadas

Las propiedades desocupadas representan una de las fuentes mas
frecuentes de oportunidades inmobiliarias. Un inmueble que permanece cerrado
durante largos periodos, presenta sefales evidentes de falta de uso o muestra
signos de abandono puede indicar la existencia de un propietario dispuesto a
explorar alternativas de comercializacion.

No todas las propiedades desocupadas se encuentran disponibles para venta; sin
embargo, constituyen sefales que justifican una observacion mas detallada y una
posible investigacion adicional para determinar si existe una oportunidad real para el
ecosistema.

Avisos de Venta

Los avisos visibles contindan siendo una de las fuentes mas directas de
identificacion de oportunidades. Letreros de venta, anuncios en ventanas, carteles
publicitarios o cualquier mensaje que indique intencion de comercializacién
constituyen sefnales claras de posible captacion.



Cuando un captador identifica un aviso de este tipo, debe recopilar la informacion
disponible y registrarla de acuerdo con los procedimientos definidos por el
ecosistema. En muchos casos, esta informacion representa el primer paso para
iniciar un proceso de validacion y evaluacion comercial.

Referidos y Redes de Contacto

Las redes personales constituyen una de las herramientas mas poderosas
para la identificacion de oportunidades inmobiliarias. Familiares, amigos,
compafieros de trabajo, comerciantes y miembros de la comunidad suelen conocer
personas interesadas en vender o arrendar propiedades.

El captador debe comprender que cada conversacidn puede convertirse en una
fuente potencial de informacion. Construir relaciones de confianza, mantener una
buena reputacion y comunicar adecuadamente su participacion dentro del
ecosistema facilitara la generacion constante de referidos y oportunidades. A medida
que se fortalezca su red de contactos, aumentara también su capacidad para
identificar propiedades y contribuir al crecimiento del ecosistema.

Conclusion del Médulo

La identificacion de oportunidades inmobiliarias es una habilidad que se desarrolla
mediante la observacion constante, el conocimiento del entorno y la construccion de
relaciones dentro de la comunidad. Las oportunidades pueden encontrarse en viviendas,
apartamentos, lotes, locales comerciales, bodegas, propiedades desocupadas, avisos
visibles o redes de contacto personales. Aprender a reconocer estas sefiales permitira al
captador ampliar su capacidad de participacién y convertirse en un actor cada vez mas
valioso dentro del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria.

MODULO 4. COMO REALIZAR UNA CAPTACION EXITOSA

Introduccién a la Captaciéon Inmobiliaria

Identificar una propiedad es apenas el primer paso dentro del proceso de captacion.
Para que una oportunidad inmobiliaria pueda ser evaluada adecuadamente por la operacion
central, es necesario recopilar informacion de calidad que permita comprender las
caracteristicas del inmueble y determinar su potencial comercial. Una captacién exitosa no
depende unicamente de encontrar una propiedad disponible, sino de la capacidad del
captador para registrar informacion clara, precisa y util para el ecosistema.

La calidad de la informaciéon suministrada influye directamente en la rapidez de los procesos
de validacion, en la eficiencia de la operacion y en las posibilidades de que una oportunidad
avance hacia etapas posteriores de comercializacion. Por esta razon, todo captador debe
aprender a identificar qué informaciéon es importante y cémo recopilarla de manera
adecuada.

Senales de Oportunidad
Las oportunidades inmobiliarias suelen presentar sefales que permiten identificar su
potencial antes de iniciar cualquier proceso de registro. Algunas de estas sefales son



evidentes, como los avisos de venta o arriendo instalados en la propiedad, mientras que
otras requieren una observacion mas detallada del entorno.

Una vivienda desocupada durante largos periodos, un local comercial vacio, un lote sin uso
aparente o comentarios de vecinos sobre propietarios interesados en vender pueden
constituir indicios importantes. Asimismo, cambios en la dindmica de una familia, procesos
de traslado, herencias, reorganizaciones empresariales 0 necesidades economicas
particulares suelen generar oportunidades inmobiliarias que pueden ser identificadas por
personas cercanas a la comunidad.

El captador debe desarrollar la capacidad de reconocer estas sefales y evaluar si la
situacion observada justifica la recopilacion de informacién para su posterior analisis.

Informacion Minima Requerida

Toda captacién debe contener un conjunto basico de datos que permitan ubicar e
identificar correctamente la propiedad. Sin esta informacion, resulta dificil realizar procesos
de validacion o determinar la viabilidad de la oportunidad.

Como minimo, el captador debera registrar la ubicacién del inmueble, el tipo de propiedad,
una descripcién general de sus caracteristicas y los datos de contacto disponibles del
propietario o de la persona que suministra la informacion. Mientras mas completa y precisa
sea la informacion recopilada, mayor sera la capacidad de la operacion central para evaluar
la oportunidad.

La ausencia de informacién esencial puede retrasar el proceso de revisiéon o dificultar el
avance de la captacién dentro del ecosistema.

Datos Relevantes de la Propiedad

Ademas de la informacion basica, existen datos adicionales que aportan valor al
proceso de evaluacién. Entre ellos se encuentran las dimensiones aproximadas del
inmueble, el numero de habitaciones o espacios disponibles, el estado general de
conservacion, las caracteristicas diferenciadoras y cualquier elemento que permita
comprender mejor el potencial de la propiedad.

También resulta util identificar aspectos relacionados con la ubicacion, el entorno, las vias
de acceso, la cercania a servicios importantes y cualquier informacién que pueda influir en
el interés comercial del inmueble. El objetivo no es realizar un estudio técnico especializado,
sino recopilar la mayor cantidad posible de informacién relevante que facilite el analisis
posterior.

Registro Fotografico
Las fotografias constituyen una herramienta fundamental dentro del proceso de

captacion. Una imagen clara y bien tomada permite obtener una comprension inicial de la
propiedad y facilita significativamente las etapas de validacién y evaluacion.



El registro fotografico debe incluir imagenes de la fachada, accesos principales, espacios
interiores relevantes y cualquier caracteristica importante del inmueble. Las fotografias
deben tomarse con buena iluminacion, procurando mostrar el estado real de la propiedad y
evitando imagenes borrosas o de baja calidad.

Un registro fotografico adecuado incrementa considerablemente el valor de la captacion, ya
que proporciona informacién visual inmediata para el equipo encargado de analizar la
oportunidad.

Informacion del Propietario

Siempre que sea posible, el captador debera recopilar informacion basica del
propietario o de la persona autorizada para suministrar datos sobre la propiedad. Esta
informacién puede incluir nombre, numero de contacto y cualquier otro dato que facilite una
futura comunicacion por parte de la operacion central.

Es importante recordar que el captador no realiza negociaciones ni establece acuerdos
comerciales. Su funcién consiste unicamente en recopilar informacion y facilitar el contacto
inicial cuando exista disposicion por parte del propietario. Toda interaccion debe realizarse
con respeto, transparencia y siguiendo los lineamientos establecidos por el ecosistema.

Criterios Basicos de Calidad de Captacion

Una captacion de calidad se caracteriza por ser clara, verificable, completa y util
para el proceso de evaluacion. La informacion debe corresponder a la realidad observada,
evitando suposiciones, exageraciones o datos no confirmados. Asimismo, debe presentarse
de manera organizada y comprensible para facilitar el trabajo de la operacion central.

La calidad de una captacidon no depende exclusivamente de las caracteristicas del
inmueble, sino también de la calidad de la informacién recopilada. Una propiedad con gran
potencial comercial puede perder valor operativo si la informacion suministrada es
incompleta o confusa. Por el contrario, una captacién bien documentada permite tomar
decisiones mas rapidas y precisas.

Por esta razon, el captador debe asumir cada registro como una oportunidad para aportar
valor al ecosistema. La atencion al detalle, la precision de los datos y el compromiso con la
calidad constituyen elementos fundamentales para el éxito de la actividad de captacion y
para el crecimiento sostenible de toda la comunidad.

MODULO 5. PROCESO OPERATIVO DE CAPTACION
Introduccion al Proceso de Captacion

La captacion inmobiliaria no se limita Unicamente a identificar una propiedad y
registrar algunos datos basicos. Dentro del ecosistema existe un proceso estructurado que

permite transformar una oportunidad potencial en un activo evaluable por la operacién
inmobiliaria. Este procedimiento garantiza orden, trazabilidad y calidad en la gestion de la



informacién, permitiendo que cada captacion avance de manera organizada a través de
diferentes etapas de revision y analisis.

Comprender el proceso operativo resulta fundamental para todo captador, ya que permite
conocer como se gestiona la informacién una vez es reportada y cual es el papel que
cumple cada actor dentro de la estructura del ecosistema. La captacion exitosa depende
tanto de la calidad de la informacién suministrada como del correcto cumplimiento de cada
una de las etapas establecidas.

Identificacion de la Oportunidad

Todo proceso de captacion inicia con la identificacion de una oportunidad
inmobiliaria. Esta etapa ocurre cuando el captador detecta una propiedad que podria tener
potencial de comercializacion y considera que puede resultar de interés para el ecosistema.
La identificacion puede surgir a través de la observacion directa del entorno, conversaciones
con propietarios, informacién compartida por terceros o cualquier otra fuente legitima que
permita conocer la existencia de una posible oportunidad.

Durante esta fase, el captador debe realizar una observacion preliminar de la propiedad y
determinar si cuenta con informacion suficiente para avanzar hacia el registro formal de la
captacion. La capacidad de reconocer oportunidades constituye el primer paso para
alimentar el flujo de crecimiento del ecosistema.

Registro de la Informacién

Una vez identificada la oportunidad, el siguiente paso consiste en recopilar y
registrar la informacién disponible. Esta etapa tiene como objetivo documentar de manera
organizada los datos relevantes de la propiedad para que puedan ser analizados
posteriormente por la operacion central.

El captador debera registrar la ubicacion del inmueble, sus caracteristicas generales, la
informacion de contacto disponible, el material fotografico obtenido y cualquier dato
adicional que contribuya a comprender mejor la oportunidad identificada. La precisién y
claridad de esta informacion resultan fundamentales para facilitar las etapas posteriores del
proceso.

Un registro completo reduce tiempos de evaluacion, mejora la calidad de los analisis y
aumenta las probabilidades de que la captacién avance satisfactoriamente dentro del
ecosistema.

Validaciéon por la Operacion Central

Una vez recibida la informacion, la captacion ingresa a un proceso de validacion
realizado por la operacidén central. El objetivo de esta etapa consiste en verificar la
consistencia de los datos suministrados, confirmar la existencia de la oportunidad y
determinar si la informacién recopilada cumple con los estandares minimos requeridos para
continuar el proceso.



La validaciéon permite identificar posibles inconsistencias, informacién incompleta o
situaciones que requieran aclaraciones adicionales. En algunos casos, la operacion central
podra solicitar informacion complementaria al captador con el fin de fortalecer la calidad del
registro.

Este proceso garantiza que unicamente las captaciones que cumplen los criterios basicos
continuen avanzando dentro del sistema.

Evaluacion de Viabilidad

Superada la etapa de validacion, la oportunidad es sometida a una evaluacion de
viabilidad. Durante esta fase se analiza el potencial comercial de la propiedad, sus
caracteristicas generales, la pertinencia de su incorporacién al inventario y las posibilidades
reales de desarrollo de una futura operacién inmobiliaria.

La evaluacion considera multiples factores relacionados con el inmueble, el mercado, la
ubicacion y las condiciones generales de la oportunidad. El objetivo no es unicamente
determinar si la propiedad existe, sino establecer si reline las condiciones necesarias para
formar parte de los procesos comerciales del ecosistema.

Es importante comprender que no todas las captaciones seran necesariamente
incorporadas al inventario. La evaluacién permite priorizar aquellas oportunidades que
presentan mejores condiciones para avanzar hacia etapas posteriores.

Incorporacion al Inventario

Cuando una captaciéon supera satisfactoriamente las etapas anteriores, puede ser
incorporada al inventario inmobiliario administrado por la operacion central. Esta
incorporacién representa el ingreso formal de la propiedad a los procesos comerciales y
operativos del ecosistema.

A partir de este momento, el inmueble podra ser gestionado por los equipos especializados
encargados de la comercializacion, promocién, negociacion y acompafiamiento
correspondiente. La incorporacion al inventario constituye uno de los principales objetivos
del proceso de captacion, ya que transforma una oportunidad identificada en un activo
disponible para el desarrollo de actividades comerciales.

Cada propiedad incorporada fortalece la capacidad operativa del ecosistema y amplia las
posibilidades de generacién de nuevas oportunidades de negocio.

Seguimiento de la Captacién

El proceso de captacién no finaliza necesariamente con el registro inicial de la
informacion. Dependiendo de las caracteristicas de cada oportunidad, pueden requerirse
actividades de seguimiento orientadas a complementar datos, verificar informacion adicional
0 mantener comunicacion con los actores involucrados.



El seguimiento permite fortalecer la trazabilidad de las captaciones y garantizar que la
informacion permanezca actualizada durante las diferentes etapas del proceso. Asimismo,
contribuye a mejorar la calidad de los registros y facilita la toma de decisiones por parte de
la operacién central.

Para el captador, esta etapa representa una oportunidad de aprendizaje continuo, ya que
permite comprender como evolucionan las oportunidades identificadas y cual es el impacto
real de su participacion dentro del ecosistema.

Conclusion del Médulo

El proceso operativo de captacion constituye una estructura organizada que permite
transformar oportunidades potenciales en activos inmobiliarios susceptibles de gestion
comercial. Desde la identificacién inicial hasta la posible incorporacion al inventario, cada
etapa cumple una funcién especifica orientada a garantizar calidad, orden y eficiencia
operativa. Comprender este proceso permite al captador desempefar su rol con mayor
claridad, mejorar la calidad de sus registros y contribuir de manera mas efectiva al
crecimiento sostenible del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria.

MODULO 6. COMUNICACION CON PROPIETARIOS
Introduccién a la Comunicaciéon con Propietarios

La comunicacion constituye una de las habilidades mas importantes para cualquier
captador inmobiliario. Aunque la funcion principal del captador consiste en identificar
oportunidades y registrar informacion, en muchas ocasiones sera necesario establecer
conversaciones con propietarios o personas relacionadas con los inmuebles identificados.
La calidad de estas interacciones influye directamente en la confianza generada, en la
disposicién para compartir informacion y en las posibilidades de obtener datos utiles para el
ecosistema.

Es importante recordar que el captador no actia como asesor inmobiliario ni como
negociador. Su papel consiste en generar un primer acercamiento respetuoso y profesional
que facilite la recopilacion de informacién basica sobre una posible oportunidad inmobiliaria.
Por esta razon, la comunicacion debe desarrollarse siempre bajo principios de cordialidad,
transparencia y respeto.

Presentacion Personal

La primera impresiéon suele influir significativamente en el desarrollo de cualquier
conversacioén. Por ello, el captador debe presentarse de manera clara, amable y profesional,
explicando quién es y cual es el proposito de su acercamiento. Una presentacién adecuada
transmite confianza y facilita que la otra persona se sienta comoda compartiendo
informacién.

La transparencia es fundamental. El captador debe comunicar que forma parte del
ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria y que su interés consiste unicamente en
conocer informacién relacionada con una posible oportunidad inmobiliaria. Evitar



exageraciones, promesas o afirmaciones que no correspondan a la realidad contribuye a
construir relaciones basadas en la confianza desde el primer contacto.

Como Iniciar una Conversacion

Iniciar una conversacion de manera adecuada permite generar un ambiente
favorable para el intercambio de informacion. El acercamiento debe ser natural, respetuoso
y adaptado al contexto de cada situacién. En muchos casos, una simple presentaciéon
acompafiada de una pregunta abierta puede facilitar el desarrollo de una interaccion
positiva.

El objetivo inicial no consiste en obtener grandes cantidades de informacion ni en convencer
al propietario de realizar alguna accion especifica. Lo mas importante es generar confianza
y comprender si existe interés o disposicion para conversar sobre la propiedad. Una actitud
amable, paciente y respetuosa suele producir mejores resultados que una aproximacion
apresurada o excesivamente insistente.

Preguntas Clave

Las preguntas constituyen la principal herramienta para obtener informacion
relevante sobre una propiedad. Sin embargo, estas deben formularse de manera clara y
respetuosa, evitando generar incomodidad o presion sobre el propietario.

Algunas preguntas pueden orientarse a conocer si la propiedad se encuentra disponible
para venta o arriendo, si existe interés en comercializarla, cuales son sus caracteristicas
generales o quién es la persona autorizada para brindar informacion adicional. El objetivo es
recopilar datos basicos que permitan comprender mejor la oportunidad y facilitar posteriores
procesos de evaluacion por parte de la operacion central.

Es importante recordar que el captador no realiza negociaciones ni solicita compromisos.
Las preguntas deben mantenerse dentro de los limites de su funcién y enfocarse
Unicamente en la recopilaciéon de informacion relevante.

Escucha Activa

Una buena comunicacién no depende unicamente de saber preguntar, sino también
de saber escuchar. La escucha activa consiste en prestar atencion genuina a lo que la otra
persona expresa, permitiendo comprender sus necesidades, intereses y preocupaciones.

Cuando un propietario percibe que estd siendo escuchado con respeto, aumenta la
disposicién para compartir informacion y participar en la conversacion. La escucha activa
implica evitar interrupciones innecesarias, mostrar interés por las respuestas recibidas y
permitir que la otra persona se exprese con tranquilidad.

En muchas ocasiones, informacion valiosa surge de manera espontanea durante la
conversacion. Por ello, el captador debe desarrollar la capacidad de escuchar atentamente
y reconocer datos que puedan resultar relevantes para el proceso de captacion.



Manejo Basico de Objeciones

Es normal que algunos propietarios manifiesten dudas, inquietudes o reservas
durante una conversacién relacionada con su propiedad. Estas objeciones no deben
interpretarse como un rechazo definitivo, sino como una oportunidad para aclarar
informacion y generar confianza.

El captador debe responder con tranquilidad, evitando discusiones o intentos de presion. En
caso de que una pregunta exceda su nivel de responsabilidad o conocimiento, lo mas
adecuado sera indicar que dicha informacién podra ser suministrada posteriormente por la
operacién central. La honestidad siempre genera mejores resultados que intentar responder
aspectos para los cuales no se cuenta con autorizacion o preparacion suficiente.

El objetivo no es convencer al propietario, sino mantener una interaccion cordial que permita
preservar una relacion positiva y respetuosa.

Buenas Practicas de Relacionamiento

Toda interaccibn con propietarios debe desarrollarse bajo principios de
profesionalismo, respeto y ética. El captador debe actuar con honestidad, proteger la
informacién que recibe y mantener una actitud adecuada en todo momento. La confianza
constituye uno de los activos mas importantes dentro del ecosistema y se construye a
través de comportamientos consistentes y responsables.

Asimismo, es recomendable respetar los tiempos y decisiones de cada propietario, evitar
insistencias excesivas y comprender que cada persona tiene circunstancias particulares que
deben ser consideradas. Un relacionamiento adecuado fortalece la reputacion del
ecosistema vy facilita la generacion de nuevas oportunidades a través de recomendaciones y
referencias futuras.

Conclusion del Médulo

La comunicacion efectiva con propietarios representa una habilidad fundamental
para el desarrollo exitoso de la actividad de captacion. Una presentacion clara, preguntas
adecuadas, escucha activa y un relacionamiento basado en el respeto permiten generar
confianza y facilitar la recopilacién de informacién relevante. Aunque el captador no
desempefia funciones comerciales especializadas, su capacidad para establecer
interacciones positivas contribuye significativamente a la calidad de las captaciones y al
fortalecimiento de la reputacién del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria.

MODULO 7. ETICA, RESPONSABILIDAD Y BUENAS PRACTICAS
Introduccion a la Etica del Captador

El crecimiento sostenible del ecosistema depende no solamente de la cantidad de
oportunidades identificadas, sino también de la confianza que la comunidad, los propietarios

y los diferentes actores depositan en quienes participan dentro del modelo. Por esta razén,
la ética constituye uno de los pilares fundamentales de la actividad de captacién. Cada



accion realizada por un captador impacta directamente la reputacion del ecosistema y
contribuye a fortalecer o debilitar la confianza construida con el tiempo.

Actuar de manera ética implica asumir un compromiso con la verdad, el respeto y la
responsabilidad. Mas alla de identificar propiedades, el captador representa los principios y
valores del ecosistema cada vez que interactia con propietarios, comunidades o
potenciales oportunidades inmobiliarias. Por ello, el comportamiento individual adquiere una
dimension colectiva que beneficia a toda la comunidad cuando se desarrolla de manera
adecuada.

Honestidad

La honestidad constituye la base de toda actividad de captacion. El captador debe
actuar siempre con sinceridad respecto a la informacién que recopila, las condiciones
observadas en una propiedad y el alcance real de sus funciones dentro del ecosistema. La
informaciéon suministrada debe corresponder fielmente a la realidad, evitando
exageraciones, omisiones intencionales o afirmaciones que no hayan podido verificarse.

Asimismo, la honestidad implica reconocer los limites del rol desempefado. Cuando una
pregunta o situacion exceda las competencias del captador, lo correcto sera informar que
dicha informacion debera ser gestionada por la operacién central o por los profesionales
correspondientes. La confianza se construye sobre la transparencia y la coherencia entre lo
que se comunica y lo que realmente puede ofrecerse.

Transparencia

La transparencia exige que todas las interacciones se desarrollen de manera clara y
abierta. El captador debe informar adecuadamente quién es, cual es su funcién dentro del
ecosistema y cual es el propésito de la informacion que solicita o registra. Los propietarios y
demas actores involucrados tienen derecho a conocer el contexto de cualquier interaccién
relacionada con sus inmuebles.

Actuar con transparencia también implica evitar generar expectativas irreales sobre posibles
ventas, tiempos de comercializacién o resultados econdmicos. El captador no debe realizar
promesas que dependan de decisiones posteriores o de procesos que aun no han sido
evaluados por la operacién inmobiliaria. La claridad en la comunicacion fortalece la
confianza y previene malentendidos que puedan afectar la reputacién del ecosistema.

Respeto

El respeto debe estar presente en todas las relaciones construidas dentro del
ecosistema. Esto incluye el trato hacia propietarios, compradores potenciales, miembros de
la comunidad, colaboradores y cualquier persona con la que el captador interactue durante
el desarrollo de sus actividades.

Respetar significa reconocer la dignidad, privacidad y autonomia de cada persona. Las
conversaciones deben desarrollarse de manera cordial, evitando presiones, insistencias
excesivas o comportamientos que puedan resultar invasivos. Asimismo, las decisiones de



los propietarios deben ser aceptadas con madurez y profesionalismo, comprendiendo que
cada persona tiene el derecho de decidir libremente sobre sus bienes e intereses.

Proteccion de Datos Personales

Durante el proceso de captacion es posible acceder a informacion personal de propietarios
o terceros relacionada con nombres, nlimeros telefénicos, direcciones u otros datos de
contacto. Esta informacion debe ser manejada con responsabilidad y Unicamente para los
fines autorizados dentro del ecosistema.

El captador debera proteger la confidencialidad de los datos obtenidos y evitar compartir
informacién con personas no autorizadas. La privacidad constituye un derecho fundamental
y su proteccion es una obligacion para todos los participantes del ecosistema. El manejo
responsable de la informacion fortalece la confianza de la comunidad y contribuye al
cumplimiento de las disposiciones legales aplicables.

Calidad de la Informacion Suministrada

La calidad de la informacién representa uno de los principales aportes que puede
realizar un captador al ecosistema. Los datos registrados deben ser claros, verificables,
completos y relevantes para el proceso de evaluacion de las oportunidades inmobiliarias.

La informaciéon imprecisa, incompleta o incorrecta puede generar retrasos, dificultades
operativas y decisiones equivocadas. Por esta razon, cada captador debe asumir el
compromiso de verificar los datos que registra y procurar que la informaciéon suministrada
refleje con la mayor exactitud posible las caracteristicas de la oportunidad identificada.

Una captacién de calidad no depende unicamente del inmueble, sino también de la calidad
de la informacién que la acompana.

Conductas Prohibidas

Existen comportamientos que son incompatibles con los principios y objetivos del
ecosistema y que, por lo tanto, no deben ser realizados bajo ninguna circunstancia. Entre
ellos se encuentran la falsificacion de informacioén, la presentaciéon de datos inexistentes, la
manipulacién de registros, la utilizacién indebida de informacién personal, la suplantacion de
identidad y cualquier accion orientada a obtener beneficios mediante engafio o fraude.

También se consideran conductas inadecuadas la realizacion de promesas no autorizadas,
la representacion indebida de la operacion inmobiliaria, el cobro de dinero sin autorizacion o
cualquier actuacion que exceda las funciones establecidas para el captador. Estas
conductas afectan la confianza del ecosistema y pueden generar consecuencias
disciplinarias o legales segun la gravedad de la situacion.

Responsabilidades del Captador

El captador tiene la responsabilidad de actuar conforme a los principios,
lineamientos y procedimientos establecidos por el ecosistema. Esto implica recopilar



informacién de manera responsable, respetar los limites de su funcién, proteger la
informacion obtenida y mantener una conducta coherente con los valores de la comunidad.

Asimismo, es responsable de contribuir al fortalecimiento de la reputacion del ecosistema
mediante comportamientos éticos, relaciones respetuosas y un compromiso permanente
con la calidad de las captaciones realizadas. Cada accion individual influye en la percepcion
colectiva del proyecto y, por ello, la responsabilidad personal constituye un elemento
esencial para el crecimiento sostenible de la comunidad.

Conclusion del Médulo

La ética, la responsabilidad y las buenas practicas constituyen la base sobre la cual
se construye la confianza dentro del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria. La
honestidad, la transparencia, el respeto, la proteccién de la informaciéon y el compromiso
con la calidad permiten desarrollar una actividad de captacion profesional y alineada con los
valores del proyecto. Mas alld de identificar oportunidades inmobiliarias, el captador
representa una comunidad que busca crecer de manera sostenible, responsable y basada
en relaciones de confianza que beneficien a todos los actores involucrados.

MODULO 8. SISTEMA DE PARTICIPACION Y RECONOCIMIENTO
Introduccién al Sistema de Participacion

El ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria ha sido disefiado para promover
una participacion activa, constante y orientada al crecimiento colectivo. La captaciéon
inmobiliaria no se entiende unicamente como una actividad individual, sino como una
contribucién al fortalecimiento de una comunidad que trabaja conjuntamente para identificar
oportunidades y expandir el alcance de la operacion inmobiliaria. Por esta razoén, el
ecosistema incorpora mecanismos de participacidon y reconocimiento que buscan valorar el
esfuerzo, la constancia y el compromiso de quienes contribuyen al desarrollo del proyecto.

El sistema de participacion tiene como propdsito incentivar comportamientos positivos,
fortalecer la permanencia de los usuarios y construir una experiencia donde cada integrante
pueda visualizar su progreso dentro de la comunidad. La participacion activa genera
beneficios tanto para el ecosistema como para los propios captadores, creando una relacion
de crecimiento mutuo y sostenido.

Validacion de Captaciones

Toda captacion registrada dentro del ecosistema debe pasar por un proceso de
validacién realizado por la operacion central. Este procedimiento permite verificar que la
informacién suministrada sea consistente, que la oportunidad identificada exista realmente y
gue cumpla con los criterios minimos establecidos para su evaluacion.

La validacion cumple una funcion esencial dentro del modelo, ya que garantiza la calidad de
la informacién y protege la integridad de los procesos operativos. Una captacion validada
representa una contribucién efectiva al ecosistema y constituye la base para el
reconocimiento de la actividad realizada por el captador.



Por esta razén, no todas las captaciones generan automaticamente los mismos resultados.
El valor de cada aporte dependera de la calidad de la informaciéon suministrada y del
cumplimiento de los criterios definidos para el proceso de validacion.

Reconocimiento Dentro del Ecosistema

El reconocimiento constituye una herramienta orientada a valorar el esfuerzo y la
participacién de los miembros de la comunidad. A medida que los captadores contribuyen
con oportunidades de calidad y mantienen una participacion constante, el ecosistema puede
implementar diferentes mecanismos para visibilizar y reconocer su compromiso.

El reconocimiento no se limita exclusivamente a resultados comerciales. También considera
aspectos como la calidad de las captaciones, la constancia en la participacion, el
compromiso con la comunidad y el cumplimiento de los principios que orientan el
funcionamiento del ecosistema. De esta manera, se promueve una cultura donde el
crecimiento se construye a partir de aportes sostenidos y comportamientos alineados con
los valores del proyecto.

Sistema de Niveles

Con el proposito de fortalecer la percepcion de avance y crecimiento dentro de la
comunidad, el ecosistema podra implementar un sistema de niveles que refleje la evolucion
de cada captador a lo largo de su trayectoria de participacion.

Estos niveles permitiran visualizar el progreso alcanzado mediante la actividad realizada, la
experiencia acumulada y el compromiso demostrado con el ecosistema. El avance dentro
de esta estructura no dependera uUnicamente del tiempo de permanencia, sino
principalmente de la participacion efectiva y de la calidad de los aportes realizados.

El sistema de niveles busca generar una experiencia de crecimiento progresivo donde cada
participante pueda identificar objetivos claros y construir una trayectoria de desarrollo dentro
de la comunidad.

Gamificacion

La gamificacién consiste en la incorporacion de mecanismos de reconocimiento,
progreso y participacion inspirados en dinamicas utilizadas en diferentes plataformas
digitales. Su propdsito no es convertir la actividad inmobiliaria en un juego, sino fortalecer la
motivacion, la permanencia y la interaccion de los participantes.

A través de herramientas como niveles, logros, retos, insignias o sistemas de progreso, el
ecosistema puede incentivar comportamientos que contribuyan al crecimiento de la
comunidad y al fortalecimiento de la actividad de captacion. Estas dinamicas permiten hacer
mas visible el avance de los participantes y generan experiencias mas atractivas para
quienes forman parte del modelo.



La gamificacion debe entenderse como una herramienta de fortalecimiento comunitario
orientada a incrementar la participacién y construir habitos positivos de interaccién dentro
del ecosistema.

Participacion Comunitaria

El crecimiento del ecosistema depende de la capacidad de construir una comunidad
activa y colaborativa. Por esta razon, la participacion comunitaria representa un componente
fundamental dentro del modelo. Cada captador forma parte de una red mas amplia de
personas que contribuyen, comparten experiencias y fortalecen colectivamente la capacidad
de generacién de oportunidades.

La comunidad permite intercambiar conocimientos, promover buenas practicas y construir
relaciones que favorecen el crecimiento de todos los participantes. A medida que aumenta
la interaccion entre sus miembros, también se fortalecen los vinculos de confianza y el
sentido de pertenencia hacia el ecosistema.

La participacién activa en la comunidad no solo beneficia al proyecto, sino que también
contribuye al desarrollo personal y profesional de cada captador.

Beneficios del Crecimiento Dentro del Ecosistema

El crecimiento dentro del ecosistema genera beneficios que van mas alla de la
simple participacion operativa. A medida que los captadores fortalecen sus conocimientos,
mejoran sus habilidades y aumentan su nivel de participacion, también incrementan su
capacidad para identificar oportunidades y aportar valor a la comunidad.

Asimismo, el crecimiento progresivo permite acceder a mayores niveles de reconocimiento,
fortalecer la reputacion personal y consolidar una posicibn mas relevante dentro del
ecosistema. La experiencia acumulada, el aprendizaje continuo y la participacién activa
contribuyen a construir una trayectoria de desarrollo que beneficia tanto al captador como al
conjunto de la comunidad.

El ecosistema ha sido concebido como un espacio de evolucion constante, donde cada
participante tiene la posibilidad de crecer mediante el aprendizaje, la colaboracién y la
contribucion efectiva al desarrollo del modelo.

Conclusion del Médulo

El sistema de participacién y reconocimiento constituye uno de los mecanismos que
permiten fortalecer la comunidad y promover la permanencia de los captadores dentro del
ecosistema. La validacion de captaciones, el reconocimiento de los aportes, la
implementacién de niveles, la gamificacion y la participacién comunitaria forman parte de
una estrategia orientada a construir una experiencia mas dinamica, motivadora y sostenible.
A través de estos mecanismos, el ecosistema busca valorar el esfuerzo de sus participantes
y generar condiciones que favorezcan el crecimiento individual y colectivo de toda la
comunidad.



MODULO 9. MARCA PERSONAL Y DESARROLLO DEL CAPTADOR
Introduccién al Desarrollo del Captador

La actividad de captacion inmobiliaria no depende Unicamente de la capacidad para
identificar oportunidades. Con el tiempo, los captadores mas exitosos suelen desarrollar
habilidades relacionadas con la construccion de relaciones, la generaciéon de confianza y el
fortalecimiento de su reputacion dentro de las comunidades donde participan. Por esta
razon, el crecimiento dentro del ecosistema no debe entenderse Unicamente como un
incremento en el numero de captaciones realizadas, sino también como un proceso de
desarrollo personal y profesional que fortalece la capacidad de generar valor de manera
sostenible.

La marca personal representa la percepcion que otras personas construyen a partir del
comportamiento, la actitud y las acciones de un individuo. Dentro del ecosistema, una
reputacion positiva facilita la generacion de oportunidades, fortalece las redes de contacto y
contribuye a construir relaciones de largo plazo basadas en la confianza y la credibilidad.

Construccion de Reputacion

La reputacion se construye a través de acciones consistentes realizadas a lo largo
del tiempo. Cada interaccion con propietarios, miembros de la comunidad o participantes del
ecosistema contribuye a formar una imagen sobre la confiabilidad y profesionalismo del
captador.

Una buena reputacién surge cuando existe coherencia entre lo que se comunica y lo que
realmente se hace. La honestidad, el cumplimiento de los compromisos, el respeto por las
personas y la calidad de la informacién suministrada son factores que fortalecen
progresivamente la percepcion positiva de un captador dentro de su entorno.

La reputacion no se obtiene de manera inmediata ni puede construirse Unicamente
mediante discursos. Es el resultado de comportamientos repetidos que generan confianza y
credibilidad en quienes interactian con el ecosistema.

Generacion de Confianza

La confianza constituye uno de los activos mas importantes para cualquier captador
inmobiliario. Las personas suelen compartir informacién relevante, recomendar
oportunidades o establecer relaciones de colaboracién cuando perciben que estan
interactuando con alguien confiable.

La confianza se fortalece mediante la transparencia, la claridad en la comunicacion y el
respeto por los intereses de los demas. También depende de la capacidad para actuar de
manera responsable frente a la informacién recibida y de mantener una conducta coherente
con los principios del ecosistema.



A medida que aumenta la confianza construida dentro de la comunidad, también se
incrementan las posibilidades de acceder a nuevas oportunidades, generar referidos y
ampliar la red de contactos que alimenta la actividad de captacion.

Relacionamiento Comunitario

El ecosistema se fundamenta en la construccion de una comunidad activa y
colaborativa. Por esta razon, la capacidad para relacionarse adecuadamente con otras
personas representa una habilidad fundamental para el crecimiento del captador.

El relacionamiento comunitario implica participar de manera positiva en los espacios de
interaccion, compartir experiencias, colaborar con otros miembros y contribuir al
fortalecimiento de la comunidad. Las relaciones construidas dentro del ecosistema pueden
convertirse en fuentes valiosas de aprendizaje, apoyo y generacion de oportunidades.

Asimismo, mantener una actitud colaborativa favorece la construccion de una cultura
basada en el crecimiento compartido, donde el éxito individual contribuye simultaneamente
al fortalecimiento colectivo del ecosistema.

Crecimiento Dentro del Ecosistema

El crecimiento del captador debe entenderse como un proceso continuo de
aprendizaje, participacion y desarrollo. A medida que aumenta la experiencia, se fortalecen
las habilidades de observacién, comunicacion, relacionamiento y comprensién del mercado
inmobiliario.

Este crecimiento no depende exclusivamente de la cantidad de captaciones realizadas.
También esta relacionado con la calidad de los aportes, el compromiso con los principios del
ecosistema, la participacion comunitaria y la capacidad para actuar como un referente
positivo dentro de la comunidad.

Cada etapa de evolucion representa una oportunidad para ampliar conocimientos, fortalecer
capacidades y aumentar el valor que el captador aporta al ecosistema.

Ruta de Evolucion del Captador

Con el propésito de reconocer el crecimiento progresivo de los participantes, el
ecosistema podra estructurar una ruta de evolucion que permita visualizar el desarrollo
alcanzado por cada captador. Esta trayectoria simboliza el avance dentro de la comunidad y
refleja el nivel de experiencia, compromiso y participaciéon acumulado a lo largo del tiempo.

Captador Inicial

Corresponde a la etapa de ingreso al ecosistema. Durante esta fase, el participante
se familiariza con los principios del modelo, comprende el funcionamiento general de la
captacion y desarrolla las habilidades basicas necesarias para identificar oportunidades
inmobiliarias.



Captador Activo

En esta etapa, el participante comienza a involucrarse de manera constante en las
actividades de captacion y demuestra un nivel sostenido de participacion. Su conocimiento
del proceso aumenta y adquiere mayor confianza para identificar y registrar oportunidades.

Captador Avanzado

El captador avanzado ha acumulado experiencia significativa dentro del ecosistema
y demuestra consistencia en la calidad de sus aportes. Posee una comprension mas
profunda de las dinamicas de captacién y contribuye activamente al fortalecimiento de la
comunidad.

Captador Experto

Esta categoria representa un nivel elevado de experiencia y compromiso. El
captador experto se caracteriza por la calidad de sus captaciones, su conocimiento del
proceso inmobiliario y su capacidad para servir como ejemplo para otros participantes
dentro del ecosistema.

Embajador del Ecosistema

El nivel de embajador constituye una distincion asociada a participantes que,
ademas de su experiencia, han demostrado liderazgo, compromiso comunitario y una
contribucién sobresaliente al crecimiento del ecosistema. Su papel trasciende la actividad
de captacion y se orienta también al fortalecimiento de la cultura, los valores y la identidad
de la comunidad.

Conclusion del Médulo

La construccion de una marca personal sdlida constituye un elemento fundamental
para el desarrollo del captador dentro del ecosistema. La reputacion, la confianza, las
relaciones comunitarias y el crecimiento progresivo permiten fortalecer la capacidad de
generar oportunidades y consolidar una participacion sostenible a largo plazo. La ruta de
evolucion del captador representa una guia de desarrollo que reconoce el esfuerzo, la
experiencia y el compromiso de quienes contribuyen activamente al fortalecimiento de
Reparto de la Riqueza Inmobiliaria, promoviendo una cultura de crecimiento continuo
basada en la colaboracion, el aprendizaje y la excelencia.

MODULO 10. PREGUNTAS FRECUENTES Y CERTIFICACION
Introduccién

A lo largo del proceso de formacion es normal que surjan preguntas relacionadas
con el funcionamiento del ecosistema, las responsabilidades del captador y las

oportunidades de participacién dentro del modelo. Este médulo tiene como propésito
resolver las inquietudes mas comunes y proporcionar claridad sobre aspectos



fundamentales de la actividad de captacion. Asimismo, presenta el proceso de evaluacién y
certificacion disenado para validar los conocimientos adquiridos durante la capacitacion.

El objetivo final de este manual no consiste Unicamente en transmitir informacién, sino en
preparar a los participantes para desempefiar su rol de manera responsable, efectiva y
alineada con los principios del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria.

¢Necesito Experiencia Previa?

No. Uno de los principios fundamentales del ecosistema consiste en permitir la
participacién de personas que no necesariamente poseen experiencia previa en el sector
inmobiliario. El proceso de formaciéon ha sido disefiado precisamente para proporcionar los
conocimientos basicos que permitan comprender el funcionamiento del modelo y desarrollar
las habilidades necesarias para identificar oportunidades inmobiliarias.

La experiencia puede contribuir al desempefio de la actividad, pero no constituye un
requisito para ingresar al ecosistema. Lo mas importante es la disposicion para aprender, la
capacidad de observacién y el compromiso con las buenas practicas de captacion.

¢ Cuanto Tiempo Debo Dedicar?

La participacion dentro del ecosistema ofrece un alto nivel de flexibilidad. Cada
captador puede adaptar su nivel de involucramiento segun su disponibilidad, intereses y
objetivos personales. Algunas personas identifican oportunidades de manera ocasional
durante sus actividades cotidianas, mientras que otras desarrollan una participacion mas
activa y constante.

No existe una cantidad minima obligatoria de tiempo. Sin embargo, una mayor participacion
suele incrementar las oportunidades de aprendizaje, crecimiento y contribucién dentro de la
comunidad.

¢ Puedo Captar en Cualquier Ciudad?

Si. Las oportunidades inmobiliarias pueden surgir en cualquier territorio donde el
ecosistema tenga capacidad de operar o proyecte desarrollar actividades futuras. El
conocimiento local constituye una ventaja importante para identificar oportunidades,
independientemente de la ubicacion geografica.

La expansién progresiva del ecosistema permitira fortalecer la capacidad de captacién en
diferentes ciudades y regiones, ampliando las posibilidades de participacion para todos los
miembros de la comunidad.

¢ Qué Sucede si una Propiedad ya Esta Registrada?
La operacion central cuenta con mecanismos de validacion orientados a identificar

posibles registros duplicados. Si una propiedad ya se encuentra incorporada al sistema, se
aplicaran los procedimientos establecidos para determinar la situacion correspondiente.



Por esta razon, resulta importante suministrar informacion clara y completa durante el
proceso de captacion. La existencia de un registro previo no debe interpretarse como un
error, sino como una situacion que sera revisada y gestionada conforme a los lineamientos
operativos del ecosistema.

Resolucion de Dudas Frecuentes

Ademas de las preguntas anteriores, pueden surgir inquietudes relacionadas con
procedimientos especificos, criterios de validacién, mecanismos de participacion o
funcionamiento general del ecosistema. En estos casos, los participantes podran acceder a
los canales de soporte, comunicacién y acompanamiento definidos por la administracion
central.

El aprendizaje dentro del ecosistema es un proceso continuo. Por ello, la resolucién de
dudas debe entenderse como una oportunidad para fortalecer conocimientos y mejorar la
calidad de la participacién de cada captador.

Evaluacion Final

La evaluacion final tiene como objetivo verificar que el participante haya
comprendido los conceptos fundamentales desarrollados a lo largo del proceso de
formacion. Esta evaluacion permitira medir el nivel de conocimiento adquirido sobre el
funcionamiento del ecosistema, el rol del captador, los procedimientos de captacioén, las
normas de conducta y las buenas practicas establecidas dentro del modelo.

Mas que un mecanismo de control, la evaluacion debe entenderse como una herramienta
de aprendizaje que permite consolidar conocimientos y fortalecer la preparacion de quienes
desean participar activamente dentro del ecosistema.

Certificacion del Captador Inmobiliario

Una vez completado el proceso de formacion y superada la evaluacion
correspondiente, el participante podra obtener la certificacion como Captador Inmobiliario
del ecosistema Reparto de la Riqueza Inmobiliaria. Esta certificacion acredita que la
persona ha recibido la formacién basica necesaria para comprender el funcionamiento del
modelo y desempefiar su rol conforme a los lineamientos establecidos.

La certificacién representa el inicio formal de la participacion dentro del ecosistema y
simboliza el compromiso adquirido con los principios, valores y objetivos de la comunidad.
Asimismo, constituye un reconocimiento al esfuerzo realizado durante el proceso de
capacitacion y una invitacién a continuar creciendo, aprendiendo y contribuyendo al
fortalecimiento del proyecto.

Conclusion del Manual
La formacion del captador inmobiliario constituye el primer paso para integrarse a un

ecosistema construido sobre principios de participacion, colaboracion y crecimiento
compartido. A lo largo de este manual se han desarrollado los conocimientos fundamentales



necesarios para comprender el funcionamiento del modelo, identificar oportunidades
inmobiliarias, actuar con responsabilidad y contribuir al fortalecimiento de la comunidad.

El verdadero aprendizaje comienza con la practica. Cada oportunidad identificada, cada
interaccion realizada y cada experiencia acumulada permitira fortalecer las habilidades
adquiridas durante este proceso de formacion. El ecosistema Reparto de la Riqueza
Inmobiliaria reconoce el valor de quienes deciden participar activamente en la construccion
de nuevas oportunidades y les da la bienvenida a una comunidad que busca transformar la
manera en que las personas se relacionan con el mundo inmobiliario.

iBienvenido al ecosistema y éxito en tu camino como Captador Inmobiliario!



