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VALOR ORIENTATIVO

168.000 € -216.000 €
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1. Resumen

VALOR CENTRAL COMISIONES

192.000 €

ANUALES

Horquilla: 168.000 € -
216.000 €

recurrentes

Donde esta tu cartera

120.000 €

MULTIPLO

1,6x%

en la franja
habitual

INFORME DE MUESTRA

POTENCIAL CONEL
PLAN

+72.000 €

hasta 264.000 €

En nuestra escala de 1a 3 veces las comisiones, tu cartera esté en la franja habitual: 1,6 veces, con una horquilla

de14a18.
Por debajo de lo habitual Franja habitual Por encima
1x 1,5x 2x 2,5x% 3x
7~ 7~ I
Lo que suma valor Lo que resta valor

¢ Tusclientes llevan muchos afios contigo: la
fidelidad estd demostrada.

Muchos clientes con una sola pdliza: el

comprador lo vera como riesgo de fuga.

Pocos clientes concentran muchas

comisiones: siuno se va, el valor cae de

golpe.

Los clientes tratan solo contigo: el

comprador temera perderlos en el relevo.
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2. Como se ha calculado

El valor de una cartera se expresa como un multiplo de sus comisiones anuales recurrentes: [o que un
comprador esta dispuesto a pagar por los ingresos que la cartera seguirad generando. Partimos de un multiplo
base seglin tu mezcla de ramos y lo ajustamos por siete factores de calidad que cualquier comprador revisa.

Muiltiplo base por tu mezcla de ramos 1,9x

Retencién de clientes
Del 85al 90 %

Pélizas por cliente
Menos de 1,3

| |

Concentracion
Del15al30%

| |

f/lr;:i:e?daaﬁdocsje los clientes - +0,1
Dependencia del titular

Solz conmigo - 9.2
Tendencia | 0
Estables

Orden de la informacion | 0
Bastante

Maltiplo resultante (entre 1y 3) 1,6x
x Comisiones anuales 120.000 €
= Valor central 192.000 €

Azul: suma al multiplo. Naranja: resta. La horquilla es el multiplo + 0,2, porque ninguna valoracion es exacta: el precio
final lo fija la negociacién.
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3. Tu cartera por ramos

No vale lo mismo un euro de comisién de autos que uno de seguros de personas. Asi se reparten tus

comisiones y asi se reparte el valor de tu cartera:

Comisiones

CORREDURIA EJEMPLO

INFORME DE MUESTRA 3

TR S N TN

Valor

O TR TR N AT B

@ Autos @ Hogarycomunidades

RAMO

® Autos

® Hogary
comunidades

@ Segurosde
personas

® Empresas

® Ahorroe
inversion

COMISIONES

54000€
45%

30.000€
25%

18.000€
15 %

12000 €
10%

6.000€
5%

@ Seguros de personas

MULTIPLO DE
REFERENCIA

16x

2,6

2,2x%

1,4%

VALOR
APORTADO

72800€
38%

50500 €
26 %

39400€
21%

22200€
12%

7100 €
4%

® Empresas @ Ahorro einversion

POR QUE

mucha competencia por precioy
mayor rotacién de clientes

renovacién estable y ligadaala
vivienda

relacién larga, poca rotacién y mas
dificil de sustituir

primas altas y clientes que valoran
el asesoramiento

comisiones menos recurrentesy
mas sensibles al mercado

Silos seguros de personas pasaran del 15 % al 25 % de tus comisiones, tu cartera valdria 12.000 € mas

con las mismas comisiones.
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4. Lo que vale tu retencion

La retencién (el porcentaje de pdlizas que renuevan cada afio) es lo primero que mira un comprador, porque
determina cuanto de lo que paga seguirad cobrando. Asi cambiaria el valor de tu cartera segun tu retencién, con

todo lo demas igual:

192.000 € 216.000 € 228.000 €
168.000 €
144.000 €
Del 85al90 %
Menos del 80 % Del80al 85 % Tu cartera Del90 al 95 % Més del 95 %

Subir al siguiente tramo de retencién supondria 24.000 € mas de valor. Es la mejora con mas impacto y
la que més depende de ti.

Como medirla bien
+ Cuenta, mes ames, las pélizas que vencian y cudntas renovaron (sin contar las sustituidas por otra de la
misma cartera).

e Separa las bajas que no dependen de ti (fallecimientos, venta del vehiculo o de la vivienda): el comprador las
entendera.
o Guarda el dato de los tres Ultimos afos: una retencidn estable o creciente vale mas que una buena cifra

aislada.
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5. Plan de accion para subir el valor

VALOR QUE PUEDES CREAR

CON EL PLAN, EN 12 +72.000 €
TU CARTERA HOY

MESES

192_000 € — 264.000 € y otros +22.900 € de valor si 1de

cada 10 clientes contrata una péliza
mas (+10.400 € de comisiones al
ano)

Asi se construye ese valor, mejora a mejora (las 4 con més impacto, aplicadas una tras otra):

+12.000 € 264.000 €
+24.000 € +12.000 € CEEE—
+24.000 € _ G
192000 ¢ NS
Retencién de Dependencia del Mas seguros de
Hoy clientes titular Pdlizas por cliente personas Conelplan

EMPIEZA POR AQUI

Retencion de clientes: esfuerzo moderado y +24.000 € de valor. Es el factor que mas mira un
comprador y el que mas depende de tu dia a dia.

Tus numeros clave
213 € 113 116 € +10.400 €
vale cada cliente de tu clientes pierdes al afio de comisién media de comisiones al ano
cartera con tu retencién por péliza si1de cada 10 clientes

actual: se llevan unos (90) contratauna
24100 € de valor pdliza mas



SI ESTAS PENSANDO EN COMPRAR ESTA CARTERA

Sila compras por su valor central (192.000 €) y aplicas este plan, en 12 meses valdria 264.000 €: creas
72.000 € de valor, un 38 % sobre lo pagado, y con la venta cruzada sus comisiones crecerian unos
10.400 € al afio.

Usa este plan para negociar: sabes qué palancas tiene la cartera, cuanto vale cada unay cuéles

dependen de ti después de comprarla.

Las mejoras, unaauna

e
@ Retencion de clientes +24.000 €
Hoy: Del 85 al 90 % Objetivo: Del 90 al 95 % Esfuerzo: Medio Plazo: 3-12 meses
QUE HACER
(O Hoy pierdes unos 113 clientes al afio y cada uno se lleva unos 213 € del valor de tu cartera: retener
aunque sea la mitad ya se nota.
(O Llama 30 dias antes del vencimiento a los clientes que mas comisién te dejan: el 20 % que aporta la
mayor parte de tus ingresos.
(O Ante cada anulacién, ofrece una alternativa antes de darla por perdida: otra compafifa, otra
cobertura o fraccionar el pago.
(O Haz unarevisién anual de 15 minutos con cada cliente: te ve como su asesor, no como un recibo.
(O Mide cada mes cuantas pdlizas vencian y cuantas renovaron, y anota por qué se fue cada cliente
perdido.
Coémo medirlo: Porcentaje de pdlizas renovadas cada mes.
HERRAMIENTA QUE TE AYUDA
Oficina Abierta: tus clientes te envian siniestros, documentos y cambios desde el mévil, a
cualquier hora, y les respondes antes. El buen servicio se nota en la renovacién.
datarsia.com/productos/oficina-abierta
\


https://datarsia.com/productos/oficina-abierta

6 Dependencia del titular +24.000 €

Hoy: Solo conmigo Objetivo: Conmigo y con el equipo Esfuerzo: Medio Plazo: 0-6 meses
QUE HACER
(O Presentaa tu equipo a los clientes: que firme correos, atienda renovaciones y lleve siniestros.

(O Centraliza las gestiones en un canal que no dependa de ti: correo y teléfono de la oficina o una
oficina digital.

(O Documenta cémo trabajas con cada cliente importante: qué tiene, qué le preocupa y cuando
renueva.

Coémo medirlo: Gestiones atendidas por el equipo o por canales digitales.

HERRAMIENTA QUE TE AYUDA
Oficina Abierta: las gestiones llegan a un canal de la oficina, con tu imagen, y no a tu WhatsApp
personal: tu equipo las atiende sin depender de ti. datarsia.com/productos/oficina-abierta

e Pdlizas por cliente +12.000 €

Hoy: Menos de 1,3 Objetivo: De1,3a1,8 Esfuerzo: Alto Plazo: 3-12 meses

QUE HACER

(O Para subir al siguiente tramo necesitas unas 360 pdlizas nuevas en 12 meses: unas 8 por semana.
(O Filtralos clientes con una sola pdliza y empieza por los de autos y hogar, que son la mayoria.

(O Ofrece primero lo sencillo, de prima baja: decesos, accidentes, asistencia juridica o RC del perro.

(O Aprovecha cada contacto (siniestro, renovacién, cambio de datos) para revisar qué le falta al cliente.

Coémo medirlo: Pdlizas por cliente (total de pdlizas + clientes).

HERRAMIENTA QUE TE AYUDA

Radar de Venta Cruzada: te dice qué le falta a cada cliente, con argumentos y cifras, y a quién
[lamar esta semana. datarsia.com/productos/radar-venta-cruzada

0 Concentracion +12.000 €

Hoy: Del 15 al 30 % Objetivo: Menos del 15 % Esfuerzo: Medio Plazo: 0-3 meses
QUE HACER
(O Hazlalista de tus 10 mayores clientes y visita a cada uno este trimestre.
(O Deja por escrito su revision anual y ten més de un contacto en cada empresa.
(O Crece en clientes medianos para que el peso de los grandes baje por si solo.

Coémo medirlo: Peso de los 10 mayores clientes en las comisiones.


https://datarsia.com/productos/oficina-abierta
https://datarsia.com/productos/radar-venta-cruzada

e Mas seguros de personas +12.000 €

Hoy: 15 % de personas Objetivo: pasar del 15 % al 25 % de tus comisiones Esfuerzo: Alto
Plazo: 6-12 meses

QUE HACER

(O Empieza por los clientes de autos con una sola pdliza: ofréceles decesos, accidentes o vida riesgo.
(O Usacifras en la cita: la pensién que cobraré, lo que cobraria de baja o la espera para operarse.

(O Marca un objetivo mensual de pélizas de personas y revisalo cada mes.

Coémo medirlo: Peso de vida, salud, decesos, accidentes y baja en las comisiones.

HERRAMIENTA QUE TE AYUDA

Radar de Venta Cruzada y Mi Futuro: el Radar encuentra los huecos de seguros de personas de
cada cliente; Mi Futuro te ayuda a hablar de vida, ahorro y jubilacién con nimeros.
datarsia.com/productos/mediador-360

\
(
@ Ordendelainformacion +6.000 €
Hoy: Bastante Objetivo: Si, completa Esfuerzo: Bajo Plazo: 0-3 meses
QUE HACER
(O Exporta tu cartera a Excel y completa teléfono, correo y vencimiento de cada pdliza.
(O Reune el histérico de anulaciones de los tres Ultimos afios.
(O Ordena tus comisiones por compafiia y por ramo: es lo primero que te pedird un comprador.
Coémo medirlo: Pdlizas con teléfono, correo y vencimiento completos.
HERRAMIENTA QUE TE AYUDA
Radar de Venta Cruzada (modo Cartera): sube la exportacién de tu carteray la tienes ordenada
por renovaciones, clientes con una sola pdliza y oportunidades, sin que los datos salgan de tu
ordenador. datarsia.com/productos/radar-venta-cruzada
\

Tu calendario

Primeros 90 dias De 3 a6 meses De 6 a12 meses
Dependencia del titular Retencion de clientes Mas seguros de personas
Medio-+24.000 € Medio-+24.000 € Alto-+12.000 €
Concentracién Pélizas por cliente
Medio-+12.000 € Alto-+12.000 €

Orden de la informacioén
Bajo:+6.000 €


https://datarsia.com/productos/mediador-360
https://datarsia.com/productos/radar-venta-cruzada

La antigiedad de tus clientes y la tendencia de tus comisiones no se cambian con un plan de 12 meses: mejoran
como resultado de todo lo anterior.

Las herramientas de este plan

» Oficina Abierta: tus clientes te envian sus gestiones desde el mévil y te llegan completas. Méas
retencién y menos dependencia de ti.

» Radar de Venta Cruzada: qué le falta a cada cliente y a quién llamar. Méas pdlizas por cliente y méas
seguros de personas.

e MiFuturo: el plan de ahorro y jubilacién del cliente, con nimeros. Méas vida y ahorro en tus citas.

Las tres juntas, con tu imagen, en Mediador 360: 49 € al mes y 30 dias gratis para probarlas.
datarsia.com/productos/mediador-360



https://datarsia.com/productos/mediador-360
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6. Sivas avender

Tus argumentos para defender el precio

e Tusclientes llevan muchos afios contigo: la fidelidad estd demostrada.
Lo que te planteara el compradory coOmo responder

«Son clientes de una sola podliza, se iran a la primera.»

Preséntalo como potencial de venta cruzada para él, con los datos de la cartera: cuantos clientes no tienen
hogar, vida o decesos.

«Dependes demasiado de unos pocos clientes.»

Asegura esas cuentas antes de vender (visita, revisién anual por escrito, contactos en su empresa) y ofrece
presentarselas personalmente.

«Los clientes solo te conocen a ti.»

Ofrece un periodo de transicién en el que le acompanes en las renovaciones y visitas clave, y preséntale
por escrito a los clientes.

Como se suele pagar: un ejemplo con tus cifras

Es habitual pagar una parte a la firma y el resto aplazado, ligado a la retencién real. Con tu valor central de
192.000 €, un esquema frecuente seria:

Alafirma Alos 12 meses, segulin retencién Siretiene el 90 % de las pélizas

96.000 € hasta 96.000 € 86.400 €

Ejemplo ilustrativo: cada operacién se negocia. Cuanto mejor documentada esté tu retencion, mas facil es cobrar
una parte mayor a la firma.

Documentacion que te pedira

Listado de pélizas vigentes: ramo, compaiiia, prima, comisién y vencimiento.
Comisiones de los tres Ultimos afos, por compafia y por ramo.

Histérico de anulaciones y renovaciones.

Contratos o condiciones con cada compafiia y posibilidad de cesién de los cddigos.

Siniestros abiertos y reclamaciones pendientes.

O0000AO

Cbmo se gestiona el consentimiento de proteccidén de datos de los clientes.
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7.Sivas a comprar una cartera

Si estas valorando la cartera de otro mediador, usa este informe con sus datos como referencia. Si el precio que
te piden supera la horquilla alta (216.000 €), pide que una parte mayor se pague segun la retencién real.

Preguntas que debes hacer al vendedor

¢Cual ha sido la retencién de cada uno de los tres Ultimos afos, y por qué se fueron los que se fueron?
¢Qué parte de las comisiones es recurrente y qué parte es de produccién nueva o puntual?

¢ Qué peso tienen los diez mayores clientes? ;Qué relacién tiene con ellos?

¢.Con qué compafiias trabaja y se pueden ceder los cédigos o las pdlizas?

¢Qué siniestros hay abiertos o recurrentes? ; Hay reclamaciones pendientes?

¢ Los clientes tratan solo con él o también con su equipo? ; Acompafara la transiciéon?

O0000O0O0O

JTiene los datos de contacto completos y el consentimiento de proteccion de datos al dia?
Senales de alerta

Comisiones que caen en los Ultimos afos sin una Mucho peso de pocos clientes o de un solo ramo
causa clara. muy competido.

Informacién desordenada o que no cuadra entre Resistencia a ligar parte del precio a la retencién.
listados y comisiones.
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8. Metodologia

CORREDURIA EJEMPLO - INFORME DE MUESTRA

La valoracion usa el método més habitual en las compraventas de carteras de seguros: un multiplo de las

comisiones anuales recurrentes, acotado entre 1y 3 veces.

Multiplo de referencia por ramo

RAMO

Autos
Coches, motos, flotas pequerias

Hogar y comunidades
Hogar, comunidades, alquiler

Seguros de personas
Vida riesgo, salud, decesos, accidentes,
baja

Empresas
Multirriesgo, RC, comercios,
profesionales

Ahorro e inversion

Vida ahorro, planes de pensiones, PIAS

MULTIPLO POR QUE

1,6

2x

2,2%

14x

mucha competencia por precio y mayor rotaciéon de
clientes

renovacién estable y ligada a la vivienda

relacién larga, poca rotacion y mas dificil de sustituir

primas altas y clientes que valoran el asesoramiento

comisiones menos recurrentes y mas sensibles al
mercado

El multiplo base es la media de estos valores, ponderada por el peso de cada ramo en tus comisiones.

Ajustes por calidad

FACTOR OPCIONES Y AJUSTE AL MULTIPLO

Retenciéon declientes  Menosdel 80 %: -0,4 Del80al85%:-0,2 Del 85al90 %:0
Del 90 al 95 %: +0,2 Masdel 95 %: +0,3

Pélizas por cliente Menosde1,3:-0,1 De13a18:0 De18a25:+01 Masde25:+0,2
Concentracion Menosdel15%:0 Del15al30%:-0,1 Masdel 30 %:-0,3
Antigliedad de los Menos de 3 afios: -0,1 De3a7afios:0 Masde 7 anos: +0,1
clientes

Dependencia del Solo conmigo: -0,2 Conmigoy con el equipo: O

titular Sobre todo con el equipo: +0;1

Tendencia Bajan: -0,2 Estables:0 Suben: +0;1



FACTOR OPCIONES Y AJUSTE AL MULTIPLO

Ordendela No mucho: -0;1 Bastante:O0 Si,completa: +0,05
informacion

Resaltadas, tus respuestas. El resultado se redondea a 0,05y la horquillaes + 0,2.

Estimacion orientativa basada en multiplos de comisiones habituales en el mercado y en las respuestas facilitadas. No es
una tasacion ni asesoramiento: el precio final depende de la revision de la cartera, la negociacién y la forma de pago (por
ejemplo, pagos aplazados ligados a la retencién). Informe generado por DATARSIA (datarsia.com) con los datos facilitados
por el usuario, que no se han enviado a ningun servidor.



