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(Viene de péag. anterior)

cuperacion de deuda”, co-
menta Juan Alvarez de Lara,
director general adjunto de
la firma. Una vez desarrolla-
do un plan estratégico, la
empresa puede recurrir a va-
rias vias para intentar sol-
ventar la situacién de impa-

go.

Paso por paso

Para deudas muy jovenes el
primer paso es mantener un
primer contacto con el deu-
dor y notificar el impago a
través del teleaviso. Des-
pués, se puede recurrir a una
recuperacion amistosa, “ésta
via se toma cuando la deuda
es mas antigua o incluso para
casos fallidos por lo que ha-
cemos una localizaciéon mas
intensa del deudor”, explica
de Lara. Por ultimo, “cuando
el asunto es mas grave, opta-
mos por una recuperacion
por via judicial o bien damos
la opcién al cliente de la
compra de su cartera deudo-
ra’”.

En estos casos, las compa-
fifas o los particulares cuen-
tan con dos instrumentos:
por un lado, el proceso mo-
nitorio, (tipo de juicio para
reclamaciones que no supe-
ren los 30.000 euros), que es-
ta recogido en la Ley de En-
juiciamiento Civil; y también
dispone de la Ley de Anti-
morosidad.

Segun el Consejo General
del Poder Judicial, la solu-
cion de los problemas a tra-
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ningdn tiempo con ello.
“Nuestros clientes saben que
tienen que dedicar ni un s6lo
minuto en este tema puesto
que nuestro servicio esta
pensado para lograr la maxi-
ma eficiencia en la primera
fase amistosa. Ademas, pro-
curamos que el deudor en-
tienda nuestra mision sin per-
judicar la relacién comercial
y buscando soluciones para
que el deudor pueda pagar
cuanto antes”, apuntan fuen-
tes de la compafifa.

En general, las compafias
que se dedican a gestionar las
deudas s6lo cobran si consi-
guen la recuperacién parcial

Soluciones varias paraconseguir cobrar el impago

El primer paso es
mantener un primer
contacto con

el deudor y notificar
elimpago

vés del proceso de monitorio
se ha convertido en una al-
ternativa, ya que el porcenta-
je de procesos a través de es-
te método supuso el 27% de
los asuntos judiciales pre-
sentados en Espafia.

Junto a esto, “podemos
proporcionar una estructura
de costes variables para la
pyme, que le libere de recur-
sos que puede aprovechar de
otra manera y le permita
centrarse en su negocio en
lugar de en la recuperacion
del impago”, apunta Salvate-
rra.

La filosofia de tusco-
bros.com es la de procurar
que sus clientes se quiten de
la cabeza la problematica del
impago y que no pierdan

Cuando ladeuda
tiene cierta
antigliedad se recurre
aunarecuperacion
amistosa

de la misma y reconocen que
existen fechas mas propicias
para recuperar los impagos.
“Hay épocas sefialadas en las
que mejoran sustancialmente
los casos de éxito como junio,
julio o diciembre, por las do-
bles pagas. Tampoco agosto
es un mal mes”, explica de La-
ra.

Pero, {porqué las pymes
muchas veces no acuden a es-
tas empresas para resolver la
situaciéon de impagos? El
principal problema es que es-
peran demasiado tiempo an-
tes de acudir a la gestién pro-
fesional de sus cobros, afir-
man desde tuscobros.com.

“De hecho, sabemos por
nuestra experiencia que la
mayoria de las empresas es-

peran hasta un afio antes de
acudir a un servicio de reco-
bro”, asegura. Esto incide di-
rectamente en el nivel de
éxito del recobro ya que,
“cuanto antes iniciemos es-
tas gestiones, mas posibili-
dades tendremos de llegar a
recuperarlo”.

Falta de compresion

Pero el desconocimiento no
es sdlo de las victimas sino
también de los deudores. Se-
gun tuscobros.com “muchas
empresas no saben como sa-
lir de 1a deuda por falta de co-
nocimiento de compaiiias es-
pecializadas de gestion de co-

En casos mas
extremosy tras
varios previos avisos
se opta por la via
judicial

bros”. Sin embargo, en mo-
mentos de crisis esta es una
solucién temporal porque la
banca se muestra mas pru-
dente en encontrar refinan-
ciacion de la deuda.

No obstante, muchos mo-
rosos piden comprensién y
discrecion. “Detras de cada
empresa deudora hay una
persona, que muchas veces
no paga porque no puede. Si
contactas con él con criterio e
intentando ayudarle, es mas
facil encontrar una salida”,
explica tuscobros.com Con es-
te punto de vista también se
muestra de acuerdo Salvate-
rra. “El estilo de vida actual ha
provocado que el niemero de
créditos solicitados hayan
crecido mucho. “Hace 20
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afios lo habitual era solicitar
créditos inicamente para bie-
nes primarios y ahora esto no
pasa”, afirma. Ademas, de La-
ra apunta un factor muy im-
portante que ha agravado el
problema. “A nivel de las em-
presas notamos mucho el
efecto del par6n de la cons-
truccién que afecta directa-
mente a las constructoras,
promotoras pero también a
los sectores que dependen de
ellos”, explica Lara. Ademas
asegura que el nuevo tipo de
moroso aparece a raiz del
mercado hipotecario y empa-
pa a todos los sectores de la
poblacién, tanto a los nueva

La Ultima medida
gue las empresas
de recobro ofrecen
eslacompradelas
carteras de morosos

poblacién inmigrante como a
no sélo en el sector extranje-
ro, sino a muchas familias en
el ambito nacional”, explica
de Lara.

Debido al recrudecimiento
del mercado, algunos exper-
tos del sector no comparten
los modos de muchas compa-
fifas de morosos. Muchas
personas se sienten intimida-
das por estos métodos y se
vuelven mas reticentes a la
hora de pagar. Ademas, el di-
rector general adjunto de
Gescobro afirma que a medi-
da que la situacién econémi-
ca empeore, también sube la
crispacion por parte de los
deudores, pero nosotros te-
nemos una maxima: “Discu-
sién ganada, cobro perdido”.

La avestruz
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El'moroso avestruz; al igual que el ave,
esconde la cabeza. Segun los expertos este
tipo de deudor no es de los peores,ya que
su principal problema es que no reconoce
sus errores,como la mayorfa de los demas
clases de morosos. Sin conciencia de su
realidad econémica, elude la
responsabilidad, por lo que no se ve

obligado a pagar su deuda.En el libro Memoria de un cazador de
morosos del morosologo Pere J. Brachfiel, estas personas“meten la
cabeza debajo del ala para esconderse del mundo’

El vampiro

Este deudor es uno de los més peligrosos.
Para los cazadores de morosos esta
persona intenta sustraer el maximo dinero
de su victima, hasta dejarla

sin crédito. Brachfiel lo define como*“un
parasito social, sin duda la especie

mas nociva’ El principal problema de

esta especie de deudores es los resultados

gue deja en los afectados, ya que, para los expertos, el vampiro
puede llegar a dejar una empresasin liquidez y escaparse sin dejar

huella.

El leon

Como el rey de la selva este moroso se cree
que el mercado es suyo.Para los cazadores
de morosos“el ledn es la tipica persona que
se cree cumplidor y que lo proclama por su
circulo empresarial mas cercano,cuando en
realidad no paga nunca’ Uno de los
problemas a los que se enfrenta la victima
es que el culpable no suele reconocer su

culpabilidad. Para Bradchiel“ este moroso es chulo,autoritario y
prepotente, se cree el centro de atencién y un ejemplo paralos
demas por su buena actitud”

El mono

“Parlanchin, travieso, divertido e informal”
Con estos adjetivos, Bradchiel define la
actitud del moroso mono, cuando se le
exige que pague ladeuda. Por ello, esta
persona no se toma en serio ladeuda e
intenta quitarle importancia. Para los
expertos este moroso“no es muy peligroso
en los primeros momentos, pero puede ser

resentido y no reconocer que tiene un problema’ Ademas, el
caracter simpatico del moroso permite que algunas victimas
sientan pena por perseguir a esta persona. Los cazadores
recomiendan en este caso que las victimas insistan.

El escorpion

Hostiles y muy desconfiados. Asi se podria
definir al‘'moroso escorpion’ Este deudor no
olvida a la victima y suele devolver todo lo
que hasufrido. Para Bradchiel,“cuando
hablamos de moroso escorpion nos
referimos a personas recelosas y
reservadas’Por ello,muchos expertos
recomiendan a las victmas que sean

cautelosas en el trato con este tipo de personas, ya que muchos
clientes han sufrido problemas por presentar su denuncia. Una de
las caracteristicas mas importantes es que no confia de nadie, lo
gue le suele provocar problemas para solucionar su deuda.

El erizo de tierra
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Tranquilo y remolon. Estas son las
principales bazas que tiene este moroso.En
el momento de pagar siempre tiene algin
tipo de impedimento y no tiene prisa por
resolver su deuda. Ademas, este deudor es
bastante sumiso por lo que se adapta a
muchas soluciones. Sin embargo, su
objetivo principal es postergar el pago sin

que la victima se sienta manipulada. Para Brachfield estas
cualidades le permiten al‘moroso erizo de tierra’ aumentar los
plazos para devolver su deuda. Sin embargo, al igual que el erizo
de tierra, este moroso puede reaccionar de forma brusca.



