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Multigestion,
el lider el
recobro

CON 400 EMPLEADOS, INGRESA 25 MILLONES AL
ANOY MANEJA UNA CARTERA DE CREDITO A
RECUPERAR DE UNOS 700 MILLONES DE EUROS

F. RODRIGUEZ
MADRID

n Espana hay un montén
E de empresas de recobro

conocidas por sus dudosas
regulacion legal y profesionalidad,
a veces acompanadas por nom-
bres llamativos y por el aspecto
atrabiliario de sus cobradores, que
llegan a presentarse disfrazados
ante los morosos.

Este no es el caso de Multigestion
Iberia, que, junto con una dece-
na de companias mas, lidera
el mercado de recobro nacio-
nal de las grandes empresas.

Operativa desde 1992,
Multigestion Iberia tiene 407 em-
pleados y nueve delegaciones en
Espanay Portugal, factura al afio
25 millones de euros y maneja una
cartera total de deuda a recuperar
que suele oscilar entre 500 y 700
millones de euros. E1 60% de sus
ingresos proviene del recobro por
cuenta ajena; el 30%, de la gestion
de carteras de deuda adquirida; y
el resto, de dos negocios colatera-
les, el recobro para el sector de la
sanidad -sobre todo, grandes la-
boratorios-y la auditoria de stock
para fabricantes de automéviles
y concesionarios.

Multigestién Iberia trabaja con
unos 25 0 30 grandes grupos espa-
noles, entre los que se encuentran,
sobre todo, casi todas las institucio-

nesbancariasy muchasdelasgran-
des cajas de ahorros nacionales.
«Desgraciadamente, las pyme no
han acudido a nuestros servicios
porque la decena de grandes com-
panias que estamos muy reguladas
somos conocidas sélo por la gran
empresa, y el resto, ya que el sector
estd muy atomizado, tiene mala
publicidady», explica el presidente y
consejero delegado de la compaiiia,
Alejandro Lucero.

Ademés de estar interesada
en ofrecer sus servicios a las
pyme, Multigestion Iberia -que
sélo cobra comision si recobra la
deuda que se le ha encomendando,
aunque sélo admite encargarse
de la que «es cobrable»- quiere
abrirse a otros segmentos de mer-
cado como son los del seguro, las
mutualidades y la distribucién,
ademaés de las compaiifas sumi-
nistradoras de otras actividades
donde ya esté presente como es
la relacionada con el automévil.
«Mientras el paro sea elevadisi-
mo, los impagos tienen que seguir
creciendo: este afio se tocara el
tope, pero la morosidad sera alta
en 2010 y 2011 y comenzaremos
a volver a la situacién anterior
un ano despuésy, vaticina. Este
directivo de Multigestion Iberia
opina que hasta 200 o0 250 empre-
sas morosas, «las companfas no
necesitan externalizar la gestion
de su deuda».

EL PRESIDENTE. Alejandro Lucero

Jesus Umbrfa

Las claves del recobro
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1.- Conocimiento del Deudor: localizacidn fisica; perfil econémico del

mismo;
positivas/negativas del deudor.

caracteristicas socio-demogréficas;

experiencias crediticias

2.- Conocimiento del Producto y/o Contrato: posibilidades financieras que

ofrece; marco legal del documento; refinanciaciones dentro del marco

financiero/legal.

3.- Rango de Negociacién: plazo; importe; tipo de interés, quitas, etc.

4.- Experiencia del Gestor de Cobro: habilidades individuales; técnicas de
negociacion; capacidad de persuasion, generacion de confianza/empatia.

5.- Competencia con otros impagos: rapidez de accion, flexibilidad.
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1.- Soluciones universales o globales para problemas particulares.

2.- No utilizacién de la potencialidad total del deudor y/o producto.

3.- Inexperiencia del gestor de cobros.

4.- Escasa flexibilidad durante la negociacion.

5.- Excesiva tardanza en el contacto efectivo con el deudor.

Labutaca

Recomendaciones

Libros

MANUAL DE
INSTRUMENTOS
DERIVADOS
Roberto Knop

Ediciones Empresa Global
30 euros

WM La crisis ha definido unnuevo
orden en el mundo financiero de
los derivados. El libro analiza las
dltimas transformaciones de es-
tosinstrumentos e incorpora he-
rramientas para su analisis.

Manual de Instrumentos

Derivados
Mas de tres décadas de Black-Scholes

Roberto Knop

BIBLIOTECA DE ECONOMIA Y FINANZAS

Banesto

PUNTO Y SEGUIDO
VV.AA.

Ediciones Urano

14,90 euros

HE Atravésdelasexperienciasde
los autores, este volumen recoge
recomendaciones para afrontar el
desempleoy aprender a gestionar
lanueva situacién de una manera
constructiva.

GESTION DEL CONOCIMIENTO

Como gestionar el desempleo y crear
nuevas oportunidades profesionales
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TRIBUNA

TOMEMOS LAS RIENDAS
DEL CRECIMIENTO

PINO BETHENCOURT
SOCIA DIRECTORA DE BETHENCOURT STRATEGIC DEVELOPMENT

0 que méas me preocupa de

la diffeil situacién econémica
nacional es la espera y la pasividad
que muestran muchos negocios
espanoles. De hecho, es algo que
muchos intuimos y comentamos

en nuestros intercambios, pero,
4eomo ponerle remedio?

No es evidente arreglarlo porque
se trata de un problema emocional,
y no nos gusta admitir que las emo-
ciones se inmiscuyen en nuestros

negocios. E180% de los frenos
actuales a la toma de decisi6n efec-
tiva en las empresas espanolas son
de caracter emocional. Pero, aqui
todos somos tan racionales y tan
listos que ‘las emociones no nos
afectan’.

Sin embargo, un colectivo de em-
presarios y directivos que acaba
de perder todas sus expectativas
de crecimiento, que ha tenido que
reducir bruscamente su estructu-
ra de costes y que tiene que rogar
maés tiempo a bancos y provee-
dores, esté pasando un proceso

enorme de pérdida. Los expertos
nos dicen que hay dos formas de
enfrentarse al luto emocional: por
las buenasy por las malas.

Para pasarlo por las buenas hay
que dejarlo salir y sentirlo lo antes
posible. El empresario debe vaciar
su agenda de compromisos y darse
un tiempo para expresar la rabia,
la pena, la angustia y el horror.

Por las malas quiere decir que uno
finge que no le importa. Se ducha
por la manana, se pega una sonrisa
de plasticoenla caraysevaala
oficina a encerrarse en el despacho

0 a entretenerse con problemas
operativos, a poder ser, muy absor-
bentes sumamente distractores
dela dura realidad.

Los empresarios que ya han
sufrido pérdidas en el pasado
han podido comprobar que hay
que aceptar la nueva situacion
empeorada para poder pensar en
c6émo volver a crecer. Es preciso
que todos tomemos las riendas de
nuestros negocios. Tomemos de
una vez las decisiones dificiles y
dejemos atras el lamento. Sélo asf
podemos volver a crecer.




