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L a Ley 14/2013, de apoyo a los emprendedores y su in-
ternacionalización regula un mecanismo de negocia-
ción extrajudicial de deudas a través de la figura del 

mediador concursal. La norma prevé que los empresarios 
que se encuentren en situación de insolvencia, o que pre-
vean que no podrán cumplir regularmente con sus obliga-
ciones, puedan solicitar el nombramiento de un mediador 
concursal para  intentar alcanzar un acuerdo extrajudicial 
de pagos con sus acreedores. La solicitud se podrá realizar 
siempre que el pasivo no supere los cinco millones de euros. 

La norma establece que no podrán pretender un acuerdo 
de esta naturaleza los empresarios condenados en sentencia 
firme por delito contra el patrimonio, el orden socioeconó-
mico, la Hacienda, la Seguridad Social o los derechos de los 
trabajadores; así como tampoco el obligado a inscribirse en 
el Registro Mercantil que no lo haya hecho con antelación a 
la solicitud del acuerdo, ni quienes hayan incumplido su de-
ber de llevar contabilidad en los tres ejerciciosanteriores a la 
solicitud de acuerdo, o incumplido su deber de presentar las 
cuentas anuales en los tres últimos  años. 

Tampoco pueden optar al sistema de mediación concur-
sal quienes en los últimos tres años hayan llegado a un acuer-
do extrajudicial con sus acreedores, hayan obtenido la ho-
mologación judicial de un acuerdo de refinanciación o ha-
yan sido declarados en concurso de acreedores. Ni aquéllos 
que estén negociando un acuerdo de refinanciación o res-
pecto de los que se haya admitido a trámite su solicitud de 
declaración de concurso. Tampoco se admite cuando cual-
quiera de los acreedores que deba verse afectado por el 
acuerdo hubiera sido declarado en concurso. 

La designación del me-
diador deberá solicitarse 
al Registrador Mercantil 
correspondiente por do-
micilio, si el deudor es un 
empresario o persona jurí-
dica inscribible, o  al nota-
rio del domicilio del deu-
dor, en los demás casos. 

Del nombramiento del mediador concursal se dará cuen-
ta a los Registros y Organismos públicos, y se comunicará la 
apertura de las negociaciones al juez competente para la de-
claración del concurso, y oredenándose su publicación en el 
Registro Público Concursal. El mediador deberá comprobar 
la existencia y la cuantía de los créditos en diez días y en los 
dos meses siguientes convocará por conducto notarial a una 
reunión al deudor y a los acreedores que pudieran quedar 
afectados por el acuerdo. 

 El mediador concursal no solo debe procurar el acerca-
miento de las partes para que suscriban un acuerdo extraju-
dicial de pago, sino que además se le impone la obligación de 
supervisar el cumplimiento del acuerdo, y de solicitar  la de-
claración de concurso si se decidiera no continuar con las 
negociaciones, no fuera aceptado el plan de pagos o  se in-
cumpliera el acuerdo extrajudicial. 

 En el supuesto de que se declarara el concurso, el juez de-
signará administrador del concurso al mediador concursal, 
razón por la que el mediador, además de los requisitos gene-
rales del mediador, ha de reunir los presupuestos necesarios 
para ser administrador concursal. 

Aparece así una posible doble función no exenta de difi-
cultades en lo que respecta al deber de confidencialidad del 
mediador y su posterior papel como administrador concur-
sal. Sobre esta cuestión se han pronunciado los magistrados 
de lo Mercantil de Madrid en una reunión mantenida en fe-
cha 11 de octubre de 2013, entendiendo los magistrados que 
esta nueva figura reúne una serie de especialidades respecto 
a la mediación común, pudiéndose derivar una exoneración 
legal implícita de dicho deber, pero sólo específicamente 
respecto a su posterior actuación como administrador con-
cursal.

El mediador 
supervisará el 
acuerdo y será el 
administrador en 
caso de concurso

La figura del mediador 
concursal

Abogada Área Procesal de Broseta

CONSEJOS DEL JURISTA

Raquel Molina Sanz
Marjal despega con negocios 
en los que otros fracasan
CASAS Y PISCIFACTORÍAS/ El grupo alicantino construye cuatro promociones 
inmobiliarias dirigidas a extranjeros y se hace líder en el sector de la acuicultura.

Mª José Cruz. Alicante 
Cuando Francisco Gómez, 
fundador y presidente del 
grupo Marjal, comenzó a di-
versificar su actividad empre-
sarial tras la crisis de 1992, 
nunca pensó que tendría que 
afrontar otra tan dura como la 
actual. Pero lo cierto es que la 
compañía se ha hecho fuerte 
en actividades en las que otras 
empresas han naufragado. 

En aquel momento expan-
dió su negocio inmobiliario al 
turismo, con notable éxito. 
Ahora, el grupo alicantino se 
adelantó a la recesión y al es-
tallido de la burbuja, refor-
zando su innato carácter in-
ternacional en ambas divisio-
nes  e invirtiendo además en 
otro sector como la acuicultu-
ra. 

Cuando nadie construye... 
En un momento en que ape-
nas se construía nada en la 
provincia de Alicante, el gru-
po resistió y no ha parado de 
levantar viviendas exclusivas 
a la carta pensadas para un 
perfil de comprador extranje-
ro. 

Actualmente está ejecutan-
do cuatro promociones en 
Guardamar, Benijófar y Las 
Colinas Golf de Campoamor, 
de las cuales una va dirigida al 
cliente ruso y el resto a dife-
rentes mercados europeos. El 
cien por cien de sus ventas se 
realizan a clientes internacio-
nales, y han logrado estar pre-
sentes en quince países sin 
haberse deslocalizado. 

Cría de peces 
Su incursión en la acuicultura 
hace ahora doce años tam-
bién le ha hecho crecer. Hace 
dos años, en plena crisis, Cul-
tivos Marinos del Mediterrá-
neo (Culmar) compró a su 
competidora Martorres, lo 
que le llevó a copar el negocio 
de las piscifactorías en Guar-
damar. 

Mientras compañías fuer-
tes en la región como Pisci-
mar o Acuigroup fueron ven-
didas a inversores extranjeros 
y otras como Cultipeix han 
cerrado, Culmar ha duplicado 

facturación y beneficios en los 
tres últimos años y es líder del 
sector en la Comunidad, con 
una producción que supera 
las 3.000 toneladas de dorada 
y lubina al año. 

Con tres generaciones ya 
incorporadas a la empresa fa-
miliar, el grupo Marjal co-
menzó su andadura en el año 
1979 en el sector de la promo-
ción inmobiliaria. Su inicial 
espíritu de explorar nuevos 
mercados se ha visto culmi-
nado con la actual división 
Marjal International, con la 
que han creado una red inter-
nacional de venta. 

“Nuestra trayectoria cons-
tructiva y de negocio siempre 
ha estado basada en la inter-
nacionalización, pero tam-
bién en la innovación y en la 
atención de las necesidades 
del cliente. De este modo, 
nuestro enfoque es inelástico 
a los precios, puesto que le 
ofrece al cliente un producto 
y servicio con un valor añadi-
do percibido”, asegura Fran-
cisco Gómez. 

Camping 
La primera actividad turística 

Francisco Gómez, presidente del grupo Marjal.

características en Europa 
abierto todo el año. 

“Estamos estudiando pro-
yectos de expansión de nues-
tro modelo de negocio turísti-
co tanto en la provincia de 
Murcia como en la de Valen-
cia, respondiendo a unas ne-
cesidades para el cliente turís-
tico que entendemos aún no 
están cubiertas”, afirma el 
fundador de Marjal y actual 
presidente de la Asociación 
de la Empresa Familiar de 
Alicante (Aefa). 

Las cifras 
La compañía superó un volu-
men de negocio de 30 millo-
nes de euros en 2013, de los 
cuales el 50% corresponden a 
la actividad inmobiliaria resi-
dencial. “Para este año nues-
tras previsiones de creci-
miento son del 20%, lo que 
nos situaría en cifras anterio-
res a la crisis.  

Nuestros planes de expan-
sión tienen que ver con crecer 
en el sector turístico residen-
cial y vacacional y en proyec-
tos relacionados con sectores 
emergentes”, concluye el di-
rectivo.

Nuestra trayectoria 
ha estado basada en la 
internacionalización y la 
innovación. De este modo, 
es inelástica a los precios” 

“ Estamos estudiando 
proyectos de expansión 
de nuestro modelo 
turístico tanto en Murcia 
como en Valencia,” 

“ Para este año, 
nuestras previsiones  
de crecimiento de las 
ventas son del   
veinte por ciento” 

“ Nuestros planes de 
expansión tienen que ver 
con el sector turístico y 
proyectos de   
sectores emergentes”

“

Como presidente de 
Aefa, la agrupación 
alicantina Gómez 
observa que  “son 
muchos los empresa-
rios que se plantean 
hacer inversiones 
que hace unos años 
eran impensables”. 
Aunque considera 
que la escasez de 
crédito aún frena.

DINAMISMO

por la que apostaron fue la 
construcción de un resort, el 
camping Marjal, en Guarda-
mar, basado en un modelo de 
negocio que combina la larga 
estancia de un cliente del nor-
te de Europa que viene a pa-
sar los inviernos con un clien-
te familiar vacacional.  

También en este sector  ha 
duplicado su actividad y pre-
vé seguir creciendo. Invirtió 
veinte millones de euros y en 
2011 abrió el mayor camping 
de España, el resort Marjal 
Costablanca, único de estas 
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