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Introducción

	Según la información publicada recientemente por la Federación Nacional de Trabajadores Autónomos (ATA), casi el 40% de los profesionales independientes (autónomos) padecen impago de facturas a lo largo del año. De estos, la mitad tarda más de seis meses en cobrar las deudas y algo más de un 5% puede tardar más de un año en conseguirlo. Eso quiere decir que la probabilidad de que no cobres una factura a tiempo es de dos entre cinco. De cada cinco facturas, dos te darán problemas.

	Según el Estudio de Gestión de Riesgo de Crédito de la empresa Crédito y Caución, especializada en seguros de cobro, cerca de 85.000 empresas en España estaban en riesgo de cierre por problemas de morosidad a finales de 2019. Y eso fue antes de que la crisis sanitaria de 2020 hundiera la facturación y necesitaran urgentemente realizar esos derechos de cobro.

	Estas cifras que te doy, y muchas más que podría añadir, sólo tienen el objetivo de confirmar la sensación que posiblemente tengas: vivimos en una cultura de la morosidad, en la que las operaciones comerciales sufren una alarmante tasa de impago, que pone en riesgo la viabilidad de las empresas.

	Traducido en palabras llanas, esta situación le quita el sueño a mucha gente, que pone su esfuerzo en lanzar un negocio y que, tras prestar sus servicios o hacer el trabajo que le encargan lo mejor que puede, se encuentra con que llega la ansiada fecha de pago y el dinero no entra en la cuenta. Pasa un día, dos, cinco, y el dinero sigue sin llegar. Llamas al responsable de la empresa que te debe el dinero y no contesta, no tiene tiempo, va a consultarlo, no sabe qué ha pasado, hay que esperar un poco. Pero el caso es que pasan los días y el dinero no llega.

	Mientras tanto, tus propias obligaciones van venciendo, desde los contratos de suministros básicos para mantener las cosas en marcha, como el teléfono, la luz o el alquiler del local en el que tienes el negocio, hasta los pagos a proveedores, las nóminas a tus empleados (si los tienes) y los impuestos.

	Nadie perdona. Si no pagas la luz, te la cortan. Si no pagas el teléfono, te lo cortan. Si no pagas los impuestos, te imponen sanciones de mayor o menor gravedad, en función del sitio en el que vivas. Si no pagas las nóminas, te demandan.

	Da la sensación que hay una enorme asimetría, una enorme descompensación entre la exigencia que te ponen a ti para cumplir con tus obligaciones contractuales y la falta de seriedad con la que tus clientes cumplen las suyas. Porque para exigir descuentos, entregas en ciertos plazos y condiciones ventajosas, todo el mundo exige pulcritud, pero cuando llega el momento de pagar con puntualidad, las cifras que he compartido al principio indican claramente que un gran número de gente no cumple.

	Llega un momento en que esta situación trasciende los límites del negocio y se mete en tu casa. Porque los pequeños empresarios y autónomos no tienen un sueldo que llegue mágicamente de alguna cuenta bancaria anónima, sino que deben sacar ese dinero del rendimiento de su empresa, que se concreta en el pago que reciben por las facturas emitidas. Si no se cobra, no hay nómina. Y el empresario es el último que cobra cuando las cosas se ponen feas. Antes de coger su sueldo, tiene que pagar todos esos conceptos que acabo de señalar: suministros, empleados, impuestos, alquileres, comisiones...

	Un día te llega un aviso indicando que el recibo de la luz de tu propia casa no se ha pagado. Tu pareja te comenta que falta dinero para la compra diaria, para el colegio de los niños o para ropa. El abatimiento, la impotencia y la tensión se instalan en tu hogar.

	Llegan a producirse situaciones absurdas, como que tengas que buscarte un trabajo adicional, tú o tu pareja, para hacer frente a las deudas. Ha llegado ese momento en que el negocio no sólo no te da satisfacciones ni ingresos, sino que te cuesta dinero mantenerlo. Si había ahorros, desaparecen. Y el dinero que te deben sigue sin llegar. Cada llamada que haces sigue encontrando excusas o evasivas.

	Un día, cuando ya no puedes más, cuando tu vida o tu salud están en riesgo por el estrés y la falta de sueño, decides que has aguantado bastante y que vas a reclamar lo que te deben por la vía judicial.

	Y entonces es cuando llega el mayor varapalo que puedas imaginar, porque la visita a cualquier bufete de abogados termina con una petición de fondos por adelantado para hacer frente a ciertos gastos, que es proporcional a la cuantía de la deuda. Si no tenías dinero para comer, ahora tienes que sacarlo de algún sitio para poder cobrar lo que te deben hace meses.

	Si has vivido algo parecido a esto, te pareces a mí y a los millones de pequeños empresarios y profesionales independientes que hemos elegido trabajar por nuestra cuenta, poner en marcha nuestras ilusiones empresariales, y tratar de hacernos un hueco en la vida mediante nuestro esfuerzo, para encontrarnos en algún momento con la dura realidad de los impagos. 

	Son muy pocos los abogados que trabajan “pro-bono”, adelantando ellos los gastos y quedándose con un porcentaje de lo que consigan recuperar. Y comprendo que haya un cierto resentimiento social hacia algunas de sus actitudes, pero también tienes que ponerte en su lugar: en su inmensa mayoría ellos también son pequeños empresarios o trabajadores autónomos.

	Si dedican su tiempo a tu caso, es porque tienen la esperanza de poder cobrar sus servicios y no se trata de que no tengan confianza en ganar; es que no pueden tener decenas de casos en el aire, esperando meses a que salga una sentencia que puede ser favorable o no y que puede verse retrasada otro tanto por el recurso de la parte contraria.

	Un abogado tiene que dedicar tiempo a recibirte, escucharte, estudiar la documentación, comprobar si hay base fáctica y jurídica para la demanda, elegir la mejor estrategia, preparar los documentos, escribir la demanda, presentarla y dar la cara cuando llegue el día de la vista oral y haya que comparecer en sala, dedicando toda una mañana a esa gestión.

	Todas estas circunstancias conspiran para que llegues a un punto de desesperación en el que ya no sabes qué hacer. Muchas personas tienen que tirar la toalla, cerrar el negocio, buscar un empleo por cuenta ajena y asumir las pérdidas. Es una especie de burbujeo constante de creación y destrucción de empresas, movido por una de las prácticas más denostables: la morosidad.

	Casi toda mi carrera he trabajado como profesional independiente. No fue una decisión muy meditada, sino más bien el impulso de querer ganarme la vida con lo que me gusta y que la recompensa esté a la altura de mi esfuerzo. De poder tomar mis propias decisiones, elegir por dónde voy, qué hago y cómo lo hago. Aceptar los errores, aprender de la experiencia y seguir adelante. En mi caso, durante muchos años, compaginando mi actividad de escritor y periodista con la de formador y consultor en gestión de sistemas informáticos, seguridad y dirección de proyectos.

	Me casé con veintiséis años en ese contexto y al poco tiempo tuvimos a nuestro primer hijo, que vino al mundo en una madrugada de primavera. La comida de mi casa dependía de que yo cobrase las facturas a tiempo. Mi mujer, que también tenía su propio negocio, estaba convaleciente y recuperándose. Ella necesitaba que yo aportase estabilidad en el hogar y la apoyase. Y en esas condiciones, el dueño de la empresa de formación en la que había estado dando clase tres meses y me debía más de 7.000 € en facturas, decidió irse de vacaciones, sabiendo que me dejaba la deuda pendiente y con el anuncio de que “al mes siguiente” ya lo revisaríamos.

	Son muy numerosas las ocasiones en las que me ha ocurrido algo así y he intentado todo lo que se me ha ocurrido para remediarlo: descuentos por pronto pago, seguros de cobro, porcentajes por adelantado... Es como una peste que impregna las relaciones comerciales, que deteriora la confianza entre proveedor y cliente y que termina por agotar la paciencia de todos, pero que, por alguna razón inexplicable, sigue produciéndose en todas partes.

	Si trabajas con la Administración, la cosa puede ser aún peor. No sé cómo será donde vives tú, pero en España el plazo de pago de las administraciones puede prolongarse meses y años. Y la ley está trampeada de tal forma que no tienes muchas maneras efectivas de reclamar.

	Finalmente, llegué a una conclusión: no me interesaba tener muchos clientes, sino clientes con los que pudiera trabajar con confianza, de los que he encontrado muchísimos en el sector editorial, algunos en la consultoría y muy pocos en formación. De nada me sirve generar decenas de miles de euros de facturación, si no los cobro y he tenido que adelantar los costes e impuestos para hacer el trabajo. Si a mí me dicen que tengo que estar en una sala de formación a las 9:00 de la mañana, y llego diez minutos antes para preparar las cosas, espero que cuando se dice que la factura se paga un día 25, el dinero esté el 24, o el 25 como muy tarde. Y si la otra empresa no entiende la reciprocidad de los compromisos con la misma exigencia que me los plantea a mí, es que no estamos jugando con las mismas reglas.

	No tienes que estar de acuerdo conmigo. Sé perfectamente que hay mucha gente que acepta que “las cosas son así” y lo asume como parte de sus costes financieros. Pero, incluso si estás en ese grupo, creo que convendrás en que es algo indeseable, molesto y que demasiado a menudo termina con facturas incobrables o auténticas tragedias, como la quiebra de muchas familias.

	La mayor parte de la economía se mueve gracias a los pequeños emprendedores y profesionales independientes. Es la suma de esos millones de personas esforzándose en salir adelante cada día lo que mueve una gran parte de la sociedad. Debería ser lógico que hubiera un marco legal que les protegiera de los impagos.

	Harto de esta situación, poco después de la crisis financiera de 2008 me puse a estudiar leyes. No es que lo necesitase para ganarme la vida, porque yo ya tenía mi negocio como experto en tecnología y gestión, pero quería tener mi propio criterio para hacer frente a situaciones como ésta. Profesionalmente, el conocimiento combinado de tecnología, gestión y Derecho me ha dado una visión única para afrontar cierto tipo de problemas y en la actualidad trabajo en la implantación de sistemas de gestión para despachos jurídicos, lo que ha terminado siendo un desarrollo de mi carrera profesional inesperado y muy provechoso.

	En el camino, he llevado adelante decenas de procedimientos (puede que incluso superen la centena) de reclamación de impagos por todos los caminos posibles, en todas las fases que te puedas imaginar y con todo tipo de deudores; desde los que realmente no tienen dinero, a los caraduras que no pagan porque no les da la gana, porque son así, porque su forma de financiarse es que les hagas el trabajo gratis hasta que cobren ellos.

	El resultado de toda esa experiencia es este libro, en el que quiero explicarte, paso a paso, qué es lo que tienes que hacer para cobrar esas facturas que tienes amontonadas en un cajón o una carpeta desde hace meses, que te están llevando a una situación incómoda o insostenible y que no sabes cómo resolver.

	El sistema para resolver este problema es una combinación de paciencia, preparación y buenas prácticas. Paciencia para no perder los nervios, preparación para saber qué tienes que hacer y en qué momento y buenas prácticas para no perder clientes sin necesidad y mantener un flujo de caja saneado.

	He escrito el libro siguiendo el proceso que quiero enseñarte, que empieza por valorar tus opciones, diseñar una estrategia de cobros y ejecutarla paso a paso, en acciones de contundencia creciente, hasta llegar a una condena que te favorezca, si es que por desgracia eso fuera necesario. Hay que evitarlo al máximo, porque no ganamos nada si vamos por la vida demandando a todo el mundo, pero hay un momento (que te enseñaré a identificar cuándo se produce) en el que hay que aceptar que no hay manera de cobrar las deudas de otra forma.

	Lo mejor es que todo lo que voy a contarte puedes hacerlo por ti mismo. Todos los documentos y procedimientos están al alcance de tu mano, puedes ejercerlos sin abogado y procurador, sin pagar tasas ni esperar a que alguien te aclare dudas. Lo tienes todo aquí.

	Las condiciones, tengo que decírtelo con claridad, son muy limitadas. El método que voy a enseñarte sólo funciona con un tipo de deuda de cobro: las que son de menos de 2.000 €, entre empresas o profesionales. Esto no funciona con deudas de la administración. Si tienes problemas con un ayuntamiento que no te paga, acude a un abogado. Merece la pena.

	El límite de 2.000 € no es arbitrario, sino una limitación de la ley, ya que por encima de esa cantidad estás obligado a acudir a los juzgados con representación profesional. Pero por debajo puedes hacerlo por ti mismo. Eso te da una enorme agilidad a la hora de afrontar el problema. Teniendo el conocimiento, las herramientas y la oportunidad de afrontar la morosidad por tus propios medios, reducirás la incertidumbre y acortarás los plazos de cobro.

	Si tienes deudas por encima de 2.000 €, tienes que acudir a un abogado. Pero incluso en ese caso es muy posible que lo que te voy a contar en ese libro te sea de utilidad, porque la estrategia es la misma y tu abogado agradecerá que le llegue un caso bien preparado y documentado. Las posibilidades de éxito serán mayores y, a fin de cuentas, eso es lo que te interesa; a ti para aumentar las posibilidades de éxito y a tu abogado para presentar una demanda más sólida.

	Así que, vamos a ponernos en marcha. Coge ese montón de facturas que tienes pendientes de cobrar y vamos a ver cómo las recuperamos.

	Nota para los lectores de fuera de España

	El procedimiento que se describe en este libro corresponde a la aplicación de leyes españolas y, por tanto, sólo se puede realizar en este país. Siempre escribo todos mis libros, excepto lo de la colección Cuadernos de Consumo, de forma que se puedan utilizar con independencia de la zona en que residas, lo que en general no representa un problema porque suelen tratar sobre técnicas de dirección de proyectos o tecnología, que son temas bastante universales.

	Sin embargo, en estos casos en que lo que explicas está íntimamente ligado al ordenamiento jurídico de un país concreto, tengo mis dudas sobre la conveniencia de distribuir el libro internacionalmente. No quiero que nadie se sienta engañado cuando, a mitad del texto, descubra que la legislación no es la suya y que el libro no sirve de nada. Pero en este caso, la situación es distinta.

	El método que vas a leer aquí, si te animas a seguir adelante, es ante todo un método de gestión de la morosidad para emprendedores, pequeños empresarios y profesionales independientes, que te da una estrategia para cobrar facturas pendientes con las mejores posibilidades de éxito posible. El procedimiento monitorio, por ejemplo, existe con el nombre de “juicio ejecutivo” en México y Chile. Y en todas las jurisdicciones hay un procedimiento jurídico para demandar cantidades pequeñas.

	La diferencia en tu caso, si no resides en España, es que el procedimiento que apliques en cada paso será el propio del sitio en el que residas, se llame “procedimiento monitorio”, “juicio ejecutivo” o cualquier otra denominación que haya. Lo mismo para el juicio verbal, que en tu zona puede denominarse “demanda de menor cuantía” o “procedimiento abreviado”.

	Lo importante es que el método aquí descrito atraviesa una serie de etapas en la que vas documentando lo que ocurre, la conducta del moroso y los intentos que vas haciendo de resolver la disputa de forma amistosa y extrajudicial. Si, por desgracia, tienes que llegar a presentar el caso ante un juzgado, toda esa preparación te será de gran ayuda, tanto para hablar con tu abogado como para incrementar las posibilidades de éxito.

	No obstante, no me parecía correcto dejar de avisarte, para que puedas decidir, bien informado, si lo haces o no. En caso de que te animes, empecemos.

	 

	 

	
Capítulo 1

	Define una estrategia de cobro

	Afrontar la morosidad de los clientes es un problema muy complejo, porque parece que es una elección excluyente en la que, o cobras lo que te deben y pierdes el cliente, o renuncias a ejercer presión y rezas porque en algún momento te paguen algo, con la esperanza de no perder el negocio. El punto débil de esa estrategia, que es la más extendida, es que renuncias al control sobre la situación.

	En vez de controlar los tiempos en que ocurren las cosas, dejas que sean los demás los que decidan qué va a pasar y cuándo va a pasar. Esto es una mala idea por tantas razones, que casi no me parece necesario explicarlas, pero voy a darte una sola: tu hogar, tu familia, tu casa, tus hijos, tu estabilidad y la tranquilidad de tu casa no pueden depender de que en algún punto del futuro a los demás les parezca el momento adecuado de cumplir sus compromisos contigo.

	Además, es perverso que, para conservar el trato comercial con un cliente, tengas que aceptar el incumplimiento de los compromisos de pago. Una relación comercial no puede estar basada en la asimetría de que tú debes cumplir escrupulosamente tu parte y el otro no.

	Una buena gestión de tu negocio incluye una gestión adecuada de riesgos, entre los que tienes que situar el riesgo financiero por encima de cualquier otro. Sin estabilidad o un flujo
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