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Las previsiones de la coyuntura 
económica a corto es que 

empeorará la crisis  

Y aumentarán todavía más los 
impagos y la morosidad B2B y 

bancaria 
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El tercer trimestre confirma el crecimiento de la concursalidad  

*01-10-2012 

El tercer trimestre de 2012 cierra superando los 1.500 procesos concursales, un 
26% por encima de los niveles registrados en 2011. 
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Efectos de la crisis en la evolución del volumen de operaciones de 

pago por número e importe controlados por el SNCE 



Uno de los efectos de la crisis ha 
sido el aumento exponencial de 

la morosidad e impagos de 
hogares y empresas 

5 



3. COMPORTAMIENTOS DE PAGO POR GRUPOS 

DE PAÍSES 

Fuente: PMCM a partir de Intrum Justitia  

Pagos entre empresas, 2011 (días) 

Países nórdicos: 

- plazo pactado 25 

- retraso 9 

- plazo real 34 

 

Países centrales: 

- plazo pactado 31 

- retraso 15 

- plazo real 46 

 

Países del sur: 

- plazo pactado 69 

- retraso 33 

- plazo real 102 

 

10 
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Fuente: Intrum Justitia y PMCM  

 Año 2010. Número de días. 

PLAZO MEDIO DE PAGO  

EN LOS PRINCIPALES PAÍSES 
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Los plazos de cobro en el Estado 
Español 
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 Sector privado: Plazos medios de cobro (días) en 2011 eran 85 en 

2012 son 75 días y en 2013 serán 60 días 

RESULTADOS ENCUESTA 

Plazo legal: 

85 días 

Fuente: Departamento Estudios PMcM 
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RESULTADOS ENCUESTA 

Fuente: Departamento Estudios PMcM 

 Sector público: Plazos medios de cobro (días) en 2011 eran 50 

días, en 2012 son  40 días y en 2013 serán 30 días  

Plazo legal: 

50 días 
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RESULTADOS ENCUESTA 

Fuente: Departamento Estudios PMcM 

 Evolución del ratio de impagados 2010-2011 
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RESULTADOS ENCUESTA 

Encuesta 2009*

SI

44%
NO

56%

* Encuesta 2009 referente a la Ley 3/2004 
* Encuesta 2010 referente a la Ley 15/2010 
 
Fuente: Departamento Estudios PMCM 

Encuesta 2010*

SI

93%

NO

7%

 Empresas que conocen la legislación sobre morosidad 
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RESULTADOS ENCUESTA 

Nunca

48% Casi 

nunca

30%

Siempre

10% A menudo

12%

Fuente: Departamento Estudios PMCM 

 Exigencia de intereses de demora en caso de impago 
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MICRO 

 

 

PEQUEÑAS 

 

MEDIANAS 

 

GRANDES 

 

Puntual 

 

61% 

 

52% 

 

31% 

 

13% 

Fuente: Informa D&B.  

RETRASO RESPECTO PLAZO ACORDADO: 

PUNTUALIDAD EN LOS PAGOS POR DIMENSIÓN 

 Junio 2012. Porcentaje de empresas 
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 Plazo de pago empresas constructoras 

SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 

Fuente: Iberinform (datos año 2008) 

PLAZO MEDIO DE PAGO 193 días 

Detalle por comunidades: 

• Andalucía 209 días 

• Cataluña 159 días 

• Comunidad de Madrid 215 días 

• Comunidad Valenciana 194 días 

• País Vasco 186 días 
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 Plazo de pago de las grandes empresas constructoras 

SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 

Fuente: Iberinform (datos año 2008) 

PLAZO MEDIO DE PAGO DE 

LAS 10 EMPRESAS CONSTRUCTORAS 

MÁS GRANDES 

293 días 
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La Directiva Europea 2011/7/UE contra 
la morosidad 



Puntos clave según la CE 

 

• Para la CE y el PE  hay 3 puntos clave para combatir la 
morosidad (entre otros) 

• Procedimientos legales más rápidos y resolutivos 
para cobrar deudas 

• Que los acreedores puedan cobrar intereses de 
demora e indemnizaciones si hay retraso en el pago 
por parte del cliente 

• Establecer plazos máximos de pago 



PROYECTO DE RESOLUCIÓN LEGISLATIVA DEL 
PARLAMENTO EUROPEO 

 
 
 
 

• Los deudores públicos y privados deben tener en 
principio la obligación de realizar los pagos en un 
plazo de 30 días.  



NUEVO TIPO DE INTERÉS DE DEMORA 

 

 

• El nuevo tipo equivaldrá al tipo de referencia 
del BCE aumentado en al menos ocho puntos 
porcentuales 

• 1+8 = 9% (2012, 1+7 = 8%)  



Recargo fijo por impago 
 

 

 

• Los Estados miembros se aseguraran de que 
cuando sea pagadero el interés de demora en 
las transacciones comerciales y  el acreedor 
tenga automáticamente derecho a cobrar al 
deudor, una cantidad fija de 40 euros 



Indemnización de los costes de 
cobro y recobro 

 

• El acreedor tendrá derecho a obtener del 
deudor una compensación razonable por 
todos los demás costes de cobro que superen 
la cantidad fija y que haya sufrido a causa de 
la morosidad de este 
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Indemnización de los costes de 
cobro y recobro 

• Esta indemnización  incluye, entre otros, los 
gastos que el acreedor haya debido sufragar 
para la contratación de un abogado o una 
agencia de gestión de recobro. 

• Este punto es una novedad muy interesante ya que en España 
si no se presenta una demanda judicial no se acostumbra a 
reclamar al moroso los gastos de abogado. Tampoco se 
reclaman al deudor los honorarios de las empresas de recobro 
que gestionan  la recuperación de las facturas, y que suelen 
ser asumidas íntegramente por el acreedor 
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Plazo normalizado B2B de 60 días 

 

• Debe preverse que, como norma general, los 
plazos de pago de los contratos entre 
empresas no excedan de 60 días. 

• Si no hay contrato 30 días después de la fecha 
en que el deudor haya recibido la factura  

 



Plazo normalizado B2B de 60 días 

• 2 ter. Los Estados miembros se asegurarán de 
que los plazos de pago fijados en los contratos 
no excedan de 60 días, salvo que el deudor y 
el acreedor lo acuerden específicamente y ello 
no ocasione daños injustificados a ninguna de 
las partes contratantes. 



Ley española 

 
• Finalmente la nueva legislación europea no ha de 

suponer un impedimento para que en España 
nuestros legisladores adopten medidas más estrictas 
que las que va a introducir la reforma, puesto que la 
propia Directiva establece en el apartado 3 del 
artículo 11 que: “Los Estados miembros podrán 
mantener o establecer disposiciones que sean más 
favorables para el acreedor que las necesarias para 
cumplir la presente Directiva”. 



 
Ley 15/2010, de 5 de julio, de modificación de la Ley 
3/2004, de 29 de diciembre, por la que se establecen 

medidas de lucha contra la morosidad en las 
operaciones comerciales. 

 
 



OBJETO DE LA LEY 

 

• Combatir la morosidad en el pago de 
operaciones comerciales tanto en la tardanza 
en pagar tras el vencimiento del plazo de pago 
pactado entre las partes 

• Como proteger del abuso por parte del 
comprador en perjuicio del acreedor a la hora 
de fijar los plazos de pago en sí mismos 



OBJETO DE LA LEY; norma 
imperativa 

 

• La consecuencia de la fijación del plazo máximo de 
60 días (o el plazo vigente según el calendario de 
reducción progresiva) es la nulidad absoluta de 
cualquier acuerdo que marque un plazo de cobro 
superior según dicta el art. 6.3 del Código Civil: “Los 
actos contrarios a las normas imperativas y a las 
prohibitivas son nulos de pleno derecho”. 
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Reducción plazos de pago 

 

• Se establece la reducción progresiva de los 
plazos de pago interempresariales para llegar 
a un período máximo de 60 en días (contados 
desde la fecha de recepción de la mercancía) 
en el 2013  

 



 

 

Tipos de 

operaciones 

Desde 

07/07/2010 a 

31/12/2010 

Desde 

01/01/2011 a 

31/12/2011 

Desde 

01/01/2012 a 

31/12/2012 

Desde 

01/01/2013 

Operaciones entre 

empresas B2B 
85 días 85 días 75 días 60 días 

Contratos entre 

contratista y 

subcontratista obra 

civil Administración 

Pública 

120 días 120 días 90 días 60 días 

Contratos con 

Administración 

Pública 

55 días 50 días 40 días 30 días 

Operaciones 

productos frescos 

y perecederos 

30 días 

PLAZOS DE PAGO CON CALENDARIO 

TRANSICIÓN  



Intereses de demora y gastos 

 

– Se otorga al acreedor el derecho a cobrar 
automáticamente intereses de demora 

– Se otorga al acreedor el derecho de reclamar un 
indemnización razonable al deudor por los costes 
de recobro 

 



Otros artículos de interés que aparecen en la Ley 
3/2004 

 

• Artículo 7. Interés de demora. 

• 1. El interés de demora que deberá pagar el deudor será el 

que resulte del contrato y, en defecto de pacto, el tipo legal 
que se establece en el apartado siguiente. 

• 2. El tipo legal de interés de demora que el deudor estará 
obligado a pagar será la suma del tipo de interés aplicado por 
el Banco Central Europeo a su más reciente operación 
principal de financiación efectuada antes del primer día del 
semestre natural de que se trate más siete puntos 
porcentuales. 
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DIRECTIVA 2007/64/CE DEL PARLAMENTO 
EUROPEO Y DEL CONSEJO 

de 13 de noviembre de 2007 sobre servicios 
de pago en el mercado interior 
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el SDD o SEPA Direct Debit 
 

 

• Adeudo Directo SEPA 

• Es el cargo directo en cuenta o adeudo que será ejecutado en 
euros en toda la zona SEPA. 

• Los particulares podrán utilizarlo  para pagar a  empresas de 
su país o europeas 

• También la empresas para pagar a otras empresas 

• El SDD es el aspecto más novedoso de la reforma introducida 
por SEPA 

• Su mecanismo es el que produce más problemática en España 
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Los impagos de las empresas B2B 
aumentan en 2011 y 2012 
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 España; Ratio medio de impagados 2011 .- Media europea 2,8% 

RESULTADOS ENCUESTA 

Fuente: Departamento Estudios PMcM eIntrum Justitia*. 
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El fenómeno de la morosidad en 
España 
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La morosidad: un mal endémico en 
España 

 

• En España se han consolidado unos hábitos de pago 
que son de los peores de toda la UE. Así pues en 
España, según la encuesta sobre "Acceso de las 
Pymes a la Financiación Ajena" que ha sido realizada 
por encargo del Consejo Superior de Cámaras de 
Comercio a finales, el 92,3%  de las pymes 
(1.056.000 empresas) ha experimentado un retraso 
en los pagos de sus clientes.  
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La morosidad de las empresas B2B 
aumenta constantemente en 2012 
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El 56% de las empresas ha sufrido impagos significativo en los últimos doce 

meses. Nov 2012 
El dato, que supone un empeoramiento interanual de siete puntos frente al 49% registrado en otoño de 2011, confirma el incremento de 

los niveles de morosidad e impago. Esta es una de las principales conclusiones del 4º Estudio de la Gestión del Riesgo de Crédito en 

España, realizado por Crédito y Caución e Iberinform que será presentado la próxima semana en el marco de la Cátedra de Cash Management 

impulsada por el IE Business School. 
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¿Hasta qué punto estos impagados hacen peligrar la 

supervivencia empresarial? Alrededor del 36% del tejido empresarial 

mantiene su impacto en niveles saludables, por debajo del 1% de su cifra de ventas. En 

el otro extremo, una de cada diez empresas del tejido empresarial soporta unos 

niveles de impago en sus operaciones entre empresas que ponen en riesgo su 

actividad, al superar el 10% de la facturación. 

42 



¿Cuál es la causa de que los clientes no puedan pagar?  
El 84% de las empresas cita la falta de disponibilidad de fondos por parte del cliente. El 

segundo motivo más mencionado, las incidencias en el sistema bancario apenas es mencionado 

por el 21% de las empresas. La complejidad en el procedimiento cae hasta el 10%. Los motivos 

relacionados con errores en la facturación, los envíos o la calidad tienen una presencia 

testimonial. 

43 



Perspectivas a corto plazo 

• El 94% de las empresas cree que empeorará la 
morosidad *21-08-2012 Según el último 
Barómetro de Empresas, en el que participa 
Crédito y Caución, el 94% de las principales 
empresas españolas prevé un 
empeoramiento de la morosidad bancaria en 
2012. 
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La morosidad de la banca se dispara 
y marca nuevos máximos en 2012 
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Récord de morosidad bancaria en el 2012; la morosidad de la banca se dispara al 10,5% en agosto y marca 
nuevo máximo. Las previsiones son de llegar a 200.000 millones de euros a principios 2013. 

*18-10-2012 

Según los datos del Banco de España, en el mes de agosto, la tasa de morosidad bancaria creció hasta el 
10,5%. El volumen de créditos dudosos se situó cerca de 178.579 millones de euros. 
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Según los datos provisionales extraídos por Crédito y Caución del 

último Boletín Estadístico [Septiembre] que mensualmente publica el 

Banco de España, el volumen de créditos de dudoso cobro 

sumaba 178.579 millones de euros en el mes de agosto de 2012, lo 

que representa un 39,7% más que en el mismo mes de 2011. 
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En este periodo, el volumen de créditos dudosos 

situó la tasa de morosidad bancaria en el 10,5% del 

total del crédito concedido, frente al 7,1% registrado 

el mismo mes en 2011. 
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 Actuaciones habituales en caso de incumplimiento de pago 

RESULTADOS ENCUESTA 

88%

0%

25%

50%

75%

100%

GESTIÓN AMISTOSA

Fuente: Departamento Estudios PMCM 
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Causas de la morosidad 
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Causas de la morosidad en % 
según estudio de la CE 

Intencionalidad     35%  

Dificultades financieras    23% 

Ineficacia administrativa    17% 

Litigios comerciales                    7% 

Otras causas               18% 
intencionalidad

falta liquidez

ineficacia admin

litigios

otros
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-Sr Pérez ¿qué pasa con los treinta mil euros que 

me debe? ¿o es que ya se ha olvidado?-  
-No, qué va, pero por favor, deme un poco más 

de tiempo.-  
-¿Para pagarme? 

- No, para que Usted se olvide.  



Test Brachfield para detectar si el 

deudor es moroso profesional 

http://www.perebrachfield.com/cu

estionario-moroso-profesional 
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Los refranes 

• Los refranes son como la quinta esencia de la 
sabiduría popular, en su conjunto reflejan la 
sabiduría de los españoles 

• “el arte del comerciante en España está más 
en lograr que le paguen que en vender” 

•  “Quien en España dineros ha de cobrar, 
muchas vueltas ha de dar”.  

 
55 



¿Cuántos morosos existen en 
España? 

• Cerca de dos millones y medio de residentes 
en España  figuran en el 2012 en las listas de 
morosos por deudas impagadas con entidades 
bancarias, compañías de telecomunicaciones y 
con empresas de servicios 

• Pero lo peor es que estos datos son la punta del iceberg, ya 
que únicamente van a parar a los registros de morosos 
determinadas deudas, pero muchos otros débitos impagados 
escapan al control y no figuran en bases de datos 
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¿Cuántos morosos existen en 
España? 

 

• En cuanto a las empresas, el número de 
sociedades morosas que figuran en los 
registros de morosos está en torno a las 
350.000.  

• estos datos son la punta del iceberg, ya que 
únicamente van a parar a los registros de 
morosos determinadas deudas 
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La morosidad un cáncer que 
mata miles de negocios cada año 
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La morosidad un cáncer que mata 
miles de negocios cada año 

 

• La PIMEC (patronal de la pequeña y mediana empresa de 
Cataluña)  elaboró un estudio en el que reveló que si los 
períodos de pago pasaran de 98 días de media a 60 poniendo 
como ejemplo los plazos con los que trabajan las pymes en 
Cataluña se inyectarían al sistema empresarial catalán unos 
1.100 millones de euros gracias a esta reducción. Según el 
estudio de PIMEC, si lo extrapolamos a nivel nacional, esta 
reducción solo en el ámbito privado supondría inyectar 
10.000 millones de euros de liquidez a las empresas 
españolas. 
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La morosidad un cáncer que mata 
miles de negocios cada año 

 

• Un artículo del redactor Juanma Lamet 
publicado en el diario EXPANSIÓN el 7 de 
febrero de 2011, la morosidad entre empresas 
genera en España pérdidas que superar los 
24.000 millones de euros anuales 
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La morosidad un cáncer que mata 
miles de negocios cada año 

 

• Según datos de la Plataforma Multisectorial contra la 
Morosidad (PMCM), la Morosidad ha propiciado el 
cierre de más de 400.000 empresas en España desde 
el inicio de la crisis en 2008, y que ésta es causa de 
que muchas empresas pierdan competitividad o 
incluso, se vean obligadas a despedir a sus 
empleados, ante la demora en el cobro de sus 
facturas.  
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La morosidad un cáncer que mata 
miles de negocios cada año 

 

 

• Hay que destacar que una de cada tres 
quiebras en España se debe al retraso en los 
pagos de las facturas 
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El moroso arrepentido 

 

• ¿Después de conocer a miles de morosos, seguro que alguno 
se habrá arrepentido? 

• La verdad es que si: en una ocasión y después de muchos 
esfuerzos, conseguí que una morosa nos liquidara una antigua 
deuda (las letras impagadas de un coche financiado por 
nuestra entidad financiera). Pero al día siguiente la mujer se 
presentó en el despacho porque se había arrepentido: quería 
que le devolviéramos todo el dinero entregado para cancelar 
el débito (le aplicamos la regla de Santa Rita).  
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La reclamación judicial de los 
impagos 

64 



La opinión de los jueces 
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Opinión compartida 16 presidentes 
TSJ 

 

• A veces la Justicia es tan lenta que ni sirve 
• los presidentes de los Tribunales Superiores creen que la justicia en 

España es tan lenta que, cuando llega, a veces ya ni sirve. Las personas 
tienen que ver sus litigios resueltos en «tiempos razonables», lo cual, en 
opinión de Juan Luis Ibarra, del País Vasco, no se consigue «si a un juzgado 
le llegan 8000 asuntos en un año». La lentitud va a impedir que al final esa 
sea una buena respuesta a sus problemas. «Una justicia que no llega a 
tiempo no es justicia, aunque sea de muy buena calidad», afirma César 
Tolosa, de Cantabria 
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Consecuencias de la lentitud y 
coste de la Administración de 

Justicia 
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Actuación para recobro 

 
• El 80% de las empresas prefieren renunciar al cobro y 

perdonar la deuda antes de ir a los tribunales 

• Sólo la mitad de las sentencias judiciales se llega a 
ejecutar 

• Se recuperar en promedio el 34% de la cantidad 
reclamada 

• 2º país con pero índice recuperación 
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Actuación para recobro 
 

• El 88% de las empresas optan por una gestión 
amistosa para cobrar 

• Solo el 0,5% van a la vía judicial 

• Pero si la gestión amistosa fracasa sólo el 23% de las 
empresas acuden a los tribunales 

• El 80% de las empresas buscan acuerdos amistosos a 
cualquier precio: quitas, moratorias, 
fraccionamientos, recuperar mercancías. 



Las agencias de recobro a 
morosos que emplean métodos 
exóticos, anticonstitucionales, 

ilegales o alegales 
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No es de extrañar que hayan aparecido 
este tipo de agencias de cobro 

 

• La sentencia del Tribunal Supremo de 2 de 
abril de 2001 

• El vejamen o acción denegatoria que medios como los descritos entrañan, atentan contra la 
dignidad de la persona humana y lastiman y lesionan el honor del sujeto afectado. Por 
explicables que resulten conductas similares ante la lentitud y carestía de la Justicia (que 
obligan a los Poderes Públicos a repensar sobre la proliferación de estos instrumentos 
coactivos y la necesidad de establecer remedios), no cabe desconocer el componente 
coercitivo de las mismas, fuera de los cauces legalmente establecidos por las leyes 
procesales, ya que la situación de hecho que las origina, aún admitiendo la morosidad del 
destinatario sólo cabe resolverla mediante el ejercicio de las acciones correspondientes ante 
los Juzgados y Tribunales  
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La sentencia del Tribunal Supremo de 2 de abril 
de 2001 

 

 

• “Por muy deseable que sea la existencia de medios extrajudiciales para la 
efectividad de los derechos de crédito que se ostenten frente a terceros, 
ello no permite sustituir la fuerza coactiva de los Poderes Públicos por 
actuaciones privadas que atenten a la dignidad de las personas o invadan 
su intimidad. En el caso, es evidente el ánimo coactivo que presidió la 
actuación de los empleados de la recurrente, tendente a que las personas 
que se encontraban presentes en el establecimiento y los vecinos de los 
demandantes tuvieran conocimiento de la presunta morosidad de los 
recurridos. No pueden quedar justificadas por los usos sociales y menos 
aún por la ley, conductas como las descritas que tienen un evidente  

carácter intimidante o vejatorio.  
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Los costes financieros de los 
impagos 
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Costes provocados por La 
Morosidad  

 

• Intereses pagados a las entidades bancarias 

• Coste de oportunidad   

• Pérdida poder adquisitivo  

• Gastos de gestión de cobro  
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• El Método empírico para calcular los costes de 
la morosidad de los clientes es el de 
establecer una tasa del 6% anual 

• La tasa anualizada del 6%  es fácil convertirla 
en un 0,5%  del valor de la factura aplazada 
por cada mes de crédito 

 

 

Costes provocados por La   
Morosidad... 

Tasa de morosidad = 6% anual /  0.5% mensual 
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Costes provocados por La 
Morosidad... 

 

 

• Fórmula calcular el coste por días de la 
morosidad 

 
Coste de la morosidad = Importe del crédito 
en mora  x  (días de atraso/ 360) x tasa de la 
morosidad (0,06) 
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DIAS DE RETRASO  IMPORTE EN € 

APROX  

1,00 1,67 

2,00 3,33 

3,00 5,00 

4,00 6,67 

5,00 8,33 

6,00 10,00 

7,00 11,67 

8,00 13,33 

9,00 15,00 

10,00 16,67 

11,00 18,33 

12,00 20,00 

13,00 21,67 

14,00 23,33 

15,00 25,00 

30,00 50,00 

60,00 100,00 

90,00 150,00 

120,00 200,00 

150,00 250,00 

180,00 300,00 

360,00 600,00 

60 días de 
retraso son 
100 euros 
de coste  

CUADRO  
 

Coste financiero aproximado que 
representa a  la empresa la demora en el 
pago por parte del cliente de una factura 
de 10.000 euros en función a los días de 

retraso que transcurren desde el 
vencimiento. 

Tasa de morosidad = 6% anual  

Costes provocados por la 
Morosidad... 



El efecto del aumento de la 
morosidad en el PMC 

La empresa Map S.L tiene una 

facturación  anual de 100.000.000 

y un  DSO de 85 días 

Su saldo en clientes es: 
(100.000.000 x 85) / 360 =  23.611.111 euros 

 

La empresa le cuesta la financiación de sus 

saldos de clientes una tasa del  10% anual  

El coste anual es  

 23.611.111 x 0.10 = 2.361.111 
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El efecto del aumento de la 
morosidad en el PMC 

Pero debido a la crisis de impagos el nuevo DSO es  de 100 

días  

 
El nuevo saldo de clientes es 

 
(100.000.000 x 100) / 360 =  27.777.778 euros 

 

Lo que significa un incremento del circulante de   

 
= 4.416.667 euros 

 
Y supone un incremento de gastos financieros de 

4.416.667 x 0.10 = 441.667 euros 
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LA IMPORTANCIA ECONÓMICA 
DE EVITAR FALLIDOS E 

INCOBRABLES 



Cuánto hay que vender para recuperar una 
venta de 10.000€ con un margen del 5% 

• ¿Cuántos pedidos hay que conseguir vender y cobrar 

para compensar la pérdida definitiva de una factura de 

10.000€? 
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Cuánto hay que vender para recuperar 
una venta de 10.000€ 

 

 

• 20 pedidos de 10.000€ 

• O sea 200.000€ de ventas compensatorias 
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La Importancia Económica de evitar 
Fallidos e Incobrables 

EMPRESA 

 

TÈRMIC S.L. 

 

IMPORTE FALLIDO 

(UNIDADES MONETARIAS) 

 

10.000 

MARGEN DE BENEFICIO 

(%) 

 

5% 

 

MARGEN DE BENEFICIO 

(UNIDADES MONETARIAS) 

 

500 

 

PÉRDIDA DIRECTA 

(UNIDADES MONETARIAS) 

 

9.500 

 

VOLUMEN DE VENTAS QUE HA 
ESTERILIZADO EL FALLIDO (UNIDADES 

MONETARIAS) 

 

10.000 _  200.000 

   5% 
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La Importancia Económica de 
evitar Fallidos e Incobrables... 

MARGEN 
DE 
BENEFICIO 
EN % 

IMPORTE EN € DEL INCOBRABLE A COMPENSAR CON VENTAS 
SUPLEMENTARIAS 

1000 2000 5000 10000 20.000 50.000 100.000 

1% 100.000 200.000 500.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 10.000.000 

2% 50.000 100.000 250.000 500.000 1.000.000 2.500.000 5.000.000 

6% 16.667 33.333 83.333 166.667 333.333 833.333 1.666.667 

10% 10.000 20.000 50.000 100.000 200.000 500.000 1.000.000 

12% 8.333 16.667 41.667 83.333 166.667 416.667 833.333 

20% 5.000 10.000 25.000 50.000 100.000 250.000 500.000 



Introducción a la problemática del 
IVA repercutido a clientes 

morosos 
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Introducción al problema del IVA de 
los impagos comerciales 

 

• Cuando un proveedor no consigue cobrar una 
factura, se produce simultáneamente el 
impago de la base imponible y el impago de la 
cuota del Impuesto sobre el Valor Añadido.  
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Introducción al problema del IVA de 
los impagos comerciales 

 

• En España se da la circunstancia de que  el criterio 
legal y contable para la imputación de ingresos es el 
del devengo,  a partir de la emisión de la factura, el 
proveedor está obligado a computar como ingreso el 
importe de la base imponible, independientemente 
del momento del cobro. 
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Introducción al problema del IVA de 
los impagos comerciales 

 

• El efecto negativo para el empresario es que  
la normativa fiscal obliga, como sujeto pasivo, 
a ingresar el IVA, de las facturas emitidas 
dentro del período correspondiente, 
independientemente del momento del cobro 
de la factura (o de si se ha cobrado o no la 
factura 

 88 



Introducción al problema del IVA de 
los impagos comerciales 

 

• En caso de que la factura sea incobrable, el 
proveedor habrá pagado de su propio bolsillo 
el IVA que tendría que haber abonado el 
cliente moroso.  
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Pymes y autónomos pagan cada año 800 millones por 
IVA de facturas sin cobrar 

 

 

• Pymes y autónomos pagan 800 millones de euros anuales en concepto de 
IVA de facturas que aún no han llegado a cobrar y que puede que no 
cobren, según las estimaciones realizadas por los Técnicos del Ministerio 
de Hacienda (Gestha). La legislación vigente sobre IVA establece que el 
impuesto es exigible en el momento en que se efectúa la entrega de 
bienes o prestación de servicios, y no cuando se emite la factura o se 
realiza su cobro. 

• Fecha de publicación: Martes, 8 de febrero de 2011 

• Estimaciones de Gestha 
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Los instrumentos para gestionar 
y cobrar impagados 
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Una profesión con futuro e 
importante demanda 

Experto en gestión de cobros 
y recuperación de activos 

financieros 
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Hay siempre demanda de empleo 
para gestores de cobro formados 
 

• El catálogo de oficios de difícil cobertura solo 
incluye la profesión de gestor de solvencia y 
cobros 

• Autor: Dolores Cela  

• Fecha de publicación:  

• 7/7/2009   

 

– http://www.lavozdegalicia.es/lugo/2009/07/07/0003_7832278.htm 
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Hay siempre demanda de empleo 
para gestores de cobro formados 
 

• La morosidad crea empleo en el sector de la gestión de 
cobros 

• La banca o las firmas energéticas recurren cada vez más a los 
gestores de cobros para reclamar los pagos pendientes 

• http://www.xornal.com/artigo/2010/03/27/suplementos/estr
atexias/morosidad-crea-empleo-sector-gestion-
cobros/2010032720121400378.html 

• ROCÍO GARCÍA Actualizado 28/03/2010 - 00:48 h.  
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Hay siempre demanda de empleo 
para gestores de cobro formados 

 

• Profesiones más demandadas a partir de la crisis 

• El panorama laboral ha cambiado y aunque se ha destruido empleo, se han 
creado y potenciado nuevos puestos 

• http://www.consumer.es/web/es/economia_domestica/trabajo/2010/02/11/19
1059.php 

•  Gestores de cobros, expertos en posicionamiento web, community manager... 
Éstas son algunas de las profesiones que, pese a la crisis y gracias a ella, tienen un 
auge que hasta ahora no habían soñado. La actual coyuntura económica ha 
transformado el panorama del mercado laboral, por eso conviene saber cuáles son 
las tendencias y los sectores en los que se crea más empleo.  

• Autor: Por LOLA RAYA BAYONA 

• Fecha de publicación: 11 de febrero de 2010 
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En que consiste reclamar una deuda 

• Cobrar impagados no es una confrontación con 

el deudor sino una negociación 
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Reclamar pagos es una práctica normal 
en los negocios 

 

• La gestión de cobro de impagos es una gestión 
tan normalizada como la gestión de ventas 
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Gestionar los impagados 

• El moroso domina a la perfección el antiguo 
método japonés de decir siempre sí a su 
interlocutor y pensar no. 

• Por lo que no suele decir que NO va a pagar 

• Recordemos que el moroso siempre intenta 
ganar tiempo 
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Mantras del moroso 

 

 

• 2 Mantras del moroso 
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Mantra del moroso 
 

• Mantra del moroso 

• El moroso piensa: 

• Si ignoro al acreedor, desaparecerá, si le 
ignoro desaparecerá. 



101 

Mantra del moroso 

 

• Mantra del moroso 

• El moroso piensa: OM ARA PATZANA DI 

• Si toreo al acreedor, desistirá, si lo toreo 
desistirá. 
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Táctica de los morosos 

 

• Vencer al acreedor por la técnica del 
aburrimiento 

• Dan largas y no facilitan una solución 

• Hacen perder tiempo y gastar energías al 
acreedor para que éste se canse y desista 
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El deudor asegura que es honrado 
y cumplidor 

 

• Asegura que si le damos una oportunidad 
pagará toda la deuda 



104 

Actitudes del moroso 

 

• El morosos no acepta responsabilidades ni 
culpas por el impago; es un caballero 

• por lo general echa la culpa a terceros: socios, 
contables, directivos, secretarias 
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La metodología a aplicar para 
una buena gestión de cobros 
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Qué medios utilizar para cobrar 

 

• Los tres grandes medios para cobrar son: 

• La correspondencia 

• Las llamadas telefónicas 

• La visita personal al deudor 

• Aprovechar efecto sinérgico y acumulativo 
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La correspondencia: ventajas 

• Son efectivas para reclamar pequeños importes ya 
que el teléfono sería caro 

• Sirven para reforzar la gestión telefónica y dejar 
constancia 

• Son el medio más barato y fácil 

• Se pueden sacar 4.000 cartas /hora 

• Permiten hacer una primera criba de toda la cartera 
de impagados 
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La correspondencia: inconvenientes 

• Efectividad baja 

• Muchas veces van a la papelera 

• No llegan a la persona adecuada 

• Pueden ser arma de doble filo 

• Si hay errores el deudor se aprovecha 

• Son poco interactivas 

• Llegan con retraso al tiempo real 



Objetivos de la carta 

• Informar al cliente de la existencia de un impago 

• Incitar al contacto es decir motivar al deudor que 
llame al acreedor 

• Recabar informaciones de porque el cliente no ha 
efectuado el pago  y que intenciones tiene al 
respecto 

• Provocar el pago o una solución a  corto plazo de la 
deuda 
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El uso de las cartas 

• Utilizar diferentes modelos de carta en 
función al tipo de impagado 

– Falta de reposición de fondos 

– Devolución de efectos domiciliados 

– Devolución de cargos norma 58 

– Devolución de letras, pagarés o cheques 
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El uso de las cartas 

 
• Y diferentes modelos según la tipología del cliente: 

– Según el rating de riesgo 

– Según si es reincidente o primera vez 

– El volumen de compras 

– El importe del impagado 

– El riesgo no vencido 

– La localización geográfica 
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El uso de las cartas 

 

• Enviar las cartas siguiendo un orden progresivo en el 
apremio al deudor 

– La primera carta siempre suave 

– Aumentar la presión en la segunda 

– Utilizar argumentos convincentes en 3ª 

– La 4ª carta argumentos intimidatorios 

– La última carta sea conminatoria 
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El uso de las cartas 

 

• No utilizar cartas tipo, 1ª reclamación, 2ª 
reclamación, 3ª reclamación 

• Personalizar lo máximo la carta 

• Evitar las cartas “simpáticas” de reclamación 

• Establecer un calendario programando el envío de las 
cartas 
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El uso de las cartas 

 

• Indicar en todas las cartas el saldo deudor a una 
fecha determinada y el saldo no vencido 

• Indicar la relación de facturas impagadas con Nº, 
importe, fecha, vto, e indicar días de demora e 
intereses 

• Indicar que si ya han ordenado el pago que no 
tengan en cuenta la reclamación 
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El uso de las cartas 

 

• Redactar con claridad los textos 

• Utilizar argumentación breve y simple 

• Evitar expresiones trilladas o redundantes 

• Deben tener la misma calidad que el resto de la 
correspondencia 

• Firmadas a mano por un responsable indicando su 
nombre, cargo y teléfono 
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Los emails 

• Atención enviar el email para adelantar el 
mensaje 

• Enviar luego el mismo texto por carta 

• Los emails son fácilmente destruibles 



La estructura de una carta de 
reclamación  

• Membrete del acreedor 

• Localidad y Fecha 

• Referencias 

• Destinatario 

• Saludo al destinatario 

• Introducción 

• Cuerpo 

• Conclusión 

• Despedida 

• Antefirma 

• Firma 

• Anexos 
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Carta de reclamación 

 

• Para redactar una correcta carta de 
reclamación, el contenido debe incluir las 
siguientes cuestiones 
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Contenido carta de reclamación 
 

 

• Quién dirige la carta (identificación acreedor) 

• A quién envía la carta (identificar deudor y persona responsable) 

• Por qué envía la carta (en base a que negocio o factura existe la 
deuda) 

• Cuánto debe pagar (importe más gastos e intereses) 

• Cuándo debe pagar (dar plazo exacto) 

• Cómo debe pagar (transferencia, ingreso) 

• Dónde debe pagar 

• Con quién contactar como interlocutor válido acreedor 

• Cuáles serán las consecuencias si no paga (intereses moratorios, 
registro morosos, asesoría jurídica) 
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El reconocimiento de deuda 

• El reconocimiento de deuda; formal o informal 

• Con documentos cambiarios 

• Bilateral o unilateral 

• Con fiador o sin fiador 

• Con intervención de fedatario público 

• Con garantías hipotecarias 

• Con garantías pignoraticias 



 

Cartas de reclamación  
Aquí podrá encontrar modelos de carta de reclamación 

de impagados .- Gratis 

 

• Modelos de carta de reclamación de 
impagados 

• http://www.perebrachfield.com/index.php/de
scargas 

• Y modelos de contrato de acuerdos de pago y 
reconocimientos de deuda  
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Externalización gestión recobros 
a morosos 
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En caso de factura impagada el acreedor 
buscará externalización 

 

• Si han transcurrido más de 90 días y no se ha 
conseguido una solución al impago, es 
aconsejable recurrir a profesionales de la 
recuperación de créditos, especializados en 
reclamación de deudas 
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En caso de factura impagada el 
acreedor deberá: 

 

• Seleccionar correctamente la empresa de 
recobros 
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Las empresas de recobro 
 

• Sector sin regulación 

• Utilizar empresas de recobro serias o bufetes de abogados 
que trabajen correctamente 

• Que pertenezcan a una asociación que garantice su 
comportamiento ético 

• Pedir referencias para ver si son eficaces 

• Pactar comisiones variables sobre importes recuperados 

• No pagar ningún fijo por adelantado a cuenta de comisiones, 
ni cuotas mensuales 
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En caso de fuga el acreedor 
deberá 

• Si ha desparecido contratar un detective 
privado especializado en temas mercantiles 
para que lo localicen y encuentren activos 
ocultos, responsabilidades de 
administradores, socios y dirigentes. 
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En caso de incobrable comercial el 
acreedor deberá 

• Considerar la posibilidad de interponer una 
demanda judicial acudiendo a un bufete 
especializado 

• Buscar responsabilidades de administradores 

• Presionar con el concurso necesario  



BIBLIOGRAFÍA, de Pere Brachfield 

• Gestión del Crédito y Cobro 

• Editorial Profit 

• Web www.profiteditorial.com 
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BIBLIOGRAFÍA, de Pere Brachfield 

• Cobro de Impagados y Negociación con 
deudores 

• Editorial Profit en colaboración con ACCID 

• Web www.profiteditorial.com 
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BIBLIOGRAFÍA, de Pere Brachfield 

• La nueva legislación contra la morosidad 
descodificada 

• Editorial Profit en colaboración con ACCID 

• Web www.profiteditorial.com 
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BIBLIOGRAFÍA, de Pere Brachfield 

• Instrumentos para la gestión y cobro de 
impagados 

• Editorial Profit 

• Web www.profiteditorial.com 



WEBS crédito, riesgo, cobro 

 

• www.perebrachfield.com 

• El Blog de Morosología 

• http://www.perebrachfield.com/el-blog-de-
morosologia 

• Consultas y para aclarar dudas 
pere.brachfield@perebrachfield.com 

• LinkedIn Pere Brachfield 

• Twitter @PereBrachfield 
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WEBS crédito, riesgo, cobro 

• Grupo de trabajo en Linkedin:  ESTUDIOS DE 
MOROSOLOGÍA Y LUCHA CONTRA MOROSIDAD 
E IMPAGADOS  

• Adjunto link: 
http://www.linkedin.com/groups/Estudios-
Morosolog%C3%ADa-lucha-contra-morosidad-
4469573?gid=4469573&trk=hb_side_g  
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