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ASESORAMIENTO JURIDICO Y FINANCIERO

Entrevista a Luis Bueno, Ana Esteban y Roberto Padilla, Socios de PGM CONSEJEROS ASOCIADOS

“ Asesoramos en materia urbanistica antes de
la adquisicion de un local para asegurar a
nuestros clientes la viabilidad de su negocio”

PGM ofrece un asesoramiento global y una atencién personalizada a todo tipo de
empresas, independientemente del sector del que procedan y de su localizacién.

PGM inicia su actividad en 1996 como asesoria fiscal, contable, laboral y juridica con la peculiaridad de
ofrecer un servicio adicional en materia de asesoramiento urbanistico especializado en locales. Sus tres
socios actuales, Luis Bueno, Ana Esteban y Roberto Padilla nos comentan cuales son los aspectos mas
interesantes de su actividad.

6mo definiriais

la actividad de

PGM?

PGM es una

asesoria, inte-
grada por un prestigioso
equipo de abogados y eco-
nomistas y especializada en
Derecho tributario, mercantil,
laboral, internacional, pro-
cedimientos contencioso-
administrativos, tramitacion
de expedientes e
interposicién de recursos
ante la Administracion.

Principalmente, ofrecemos
un asesoramiento global y
una atencién personalizada
a todo tipo de empresas, in-
dependientemente del sector
del que procedan y de su
localizacion.

-¢Qué ventajas aporta el
hecho de ofrecer servicios
procedentes de areas dife-
rentes?

Se aporta una visién multidis-
ciplinar de cada caso. Nues-
tros clientes pueden

beneficiarse de un asesora-
miento de principio a fin, te-
niendo como intetlocutor a
una sola empresa. PGM ayu-
da a sus clientes en todas las
fases del proceso: desde su
puesta en marcha hasta en su
dia a dia.

-¢Qué tipo de asesora-
miento urbanistico desa-

rrolla PGM?

Bésicamente, asesoramos en
materia urbanistica a aquellos
clientes que quieren adquirir
o alquilar un local para poner
un negocio. Hoy en difa, no
es facil saber si un local cum-
ple con los requisitos necesa-
rios para desarrollar
determinadas actividades o,

en su defecto, si tiene posibi-
lidades de llegar a cumplitlos.

En PGM ofrecemos aseso-
ramiento urbanistico antes de
la adquisicion de un local para
asegurar a nuestros clientes
la viabilidad de su negocio.

Para ofrecer este servicio,
contamos con la ayuda de
varios equipos integrados por

arquitectos, aparejadores e
ingenieros técnicos.

-¢En qué consiste exac-
tamente este asesoramien-
to?

Previamente a la tramitacién
de las licencias municipales
pertinentes, realizamos un es-
tudio de la situacién urbanis-
tica del inmueble y de su
adecuacion a la actividad que
se requiera. También realiza-
mos un estudio en la Junta
Municipal del Distrito
o Ayuntamiento que corres-
ponda sobre la situacién ac-
tual del inmueble.
Finalmente, elaboramos un
estudio de viabilidad sobre la
consecucion de las licencias
municipales, que incluye un
informe de viabilidad sobre
la legalizacion del inmueble
para la actividad requerida,
una descripciéon de las nece-
sidades técnicas de impres-
cindible incorporaciéon o
modificacién para la
obtencion de las licencias y
un detallado de los honora-
rios, tasas municipales y vi-
sados de proyectos por los
Colegios Oficiales que se
requieran. Gracias a nuestros
profundos conocimientos
sobre el tema, nuestros clien-
tes tienen en sus manos en
diez dfas el informe de viabi-
lidad urbanistica.

-Ademas del asesora-
miento, stramitais las licen-
cias?

Si, por supuesto. Si el local
que ha elegido nuestro cliente
obtiene un informe favorable,

en PGM nos encargamos de
redactar los proyectos y de
tramitar todas las licencias
necesarias para la puesta en
marcha de su negocio. Ade-
mas, si una vez hecho el estu-
dio de viabilidad, nuestro
cliente conffa en nosotros pa-
ra iniciar los procesos de
tramitacion de licencias, PGM
deduce el valor del estudio de
viabilidad de sus honoratios
por dicha tramitacién.

“Nuestros clientes
tienen, en diez dias, el
informe de viabilidad
urbanistica”

-¢Atisbais el surgimiento
de alguna nueva problema-
tica de cara al futuro?
Ultimamente, nos empeza-
mos a encontrar con que al-
gunos de nuestros clientes ya
comienzan a tener problemas
en la sucesion de sus empre-
sas. Esto es algo que aconse-
jamos no dejar sin resolver
ya que puede generar
multiples problemas a los su-
cesores. @
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La calidad llega a los despachos de abogados

Bufete Gimeno del Busto, en Zaragoza, ejemplifica el saber adaptarse a las necesidades
del mercado actual mediante el desarrollo de estrategias de orientacién al cliente.

entro del

entorno

econémico-

empresarial

actual cobra
especial importancia, en cual-
quier organizacién, la
orientacién al cliente como
parte fundamental de la estra-
tegia a seguir en un entorno
cada vez mds competitivo. El
cliente se convierte en el juez
final de la calidad del produc-
to y del servicio, y el mejor
modo de optimizar la fideli-
dad y retencién del cliente es
una orientacién clara hacia
sus necesidades actuales o
previsibles. Algunos despa-
chos de abogados, como un
agente plenamente inmerso
en las relaciones empresaria-
les, estan adaptando este tipo
de politicas como resultado
de las necesidades derivadas
de un mercado cada vez mas
exigente.

En opinién de José Maria Pa-
ban, socio de uno de los
despachos multidisciplinares
de referencia en Zaragoza,
Bufete Gimeno del Busto
(BGdB-Abogados), éste es
un tema de vital importancia.
Nos cuenta la experiencia a
desde uno de los despachos
tradicionales de Aragdn, con
la adopcion de canones y cri-
trios empresariales que

La formacion de equipos de trabajo permite una vision global del asunto encomendado

repercuten en un mejor servi-
cio y atencién al cliente, sin
perder su identidad.

Segun Paban, los abogados
no han prestado excesiva
atencién a esta cuestion o,
por lo menos, no la suficiente.
Con el tiempo, las necesidades
y exigencias del cliente en esta
matetia han variado y necesa-

riamente los despachos no
s6lo deben adaptarse, sino
adelantarse a las mismas. Rea-
liza una definicién de lo que
supone el servicio al cliente
para BGdB Abogados: “Para
nosotros, el servicio al cliente tiene
dos componentes esenciales: la
calidad y agilidad en el asesora-
miento prestado y una puntual
informacion al cliente de cualguier

actnacion realigada. El abogado
tiene que conseguir que el cliente
nunca se encuentre olvidado. Tener
bien informado al cliente no cuesta
dinero, porque la diferencia entre
bacerlo bien o regular es tan
pequeiia que no es econdmicamente
valorable”

Para la calidad en el asesora-
miento es esencial, en primer

lugar, la presencia de buenos
profesionales, cada uno en su
especialidades, y la formacién
de equipos para los asuntos
que lo requieran. Dada la pe-
culiaridad del servicio, es
posible que un asunto pueda
requerir la intervencion de
varios abogados porque con-
fluyen distintas materias.

Dentro del entorno
econdémico-empresarial
actual cobra especial
importancia dentro de
cualquier organizacion la
orientacion al cliente
como parte fundamental
de la estrategia a sequir
en un entorno cada vez
mds competitivo. Optar
por politicas de
orientacion al cliente
supone el adaptarse a las
necesidades del mercado
actual, y estd
impactando de lleno en
nichos tan tradicionales
como el de la abogacia.
Ejemplo de ello es el
Bufete Gimeno del Busto,
en Zaragoza, un
despacho que ha sabido
adaptarse a las
necesidades del mercado
actual, pasando a
incorporar estrategias de
gestion empresarial.

Cobra especial importancia
dentro de la orientacién al
cliente disponer de un buen
sistema de gestién que permi-
ta, de forma instantdnea,
conocer cualquier pormenor
de un asunto, asf como una
informacién puntual al cliente
del estado de su asunto. Y
puntualiza que “dentro de nues-
tra organizacion siempre contanos
con mds de un abogado al corriente
de cada asunto, para que el cliente
nunca pueda estar desasistido, o
para que una nrgencia no perjudi-
que la buena marcha del
asesoramiento”.

Y, por dltimo, preguntado por
la incidencia de todo ello en
la factura a abonar por el
cliente, José Marfa Paban nos
comenta que “uestra apuesta
es competir en calidad y agilidad,
y eso tiene un coste. Por esto no
somos un despacho adecuado para
aquellos clientes que priorizan el
precio a la calidad del servicio”.

Optar por politicas de
orientacion al cliente supone
el adaptarse a las necesidades
del mercado actual, y esta
impactando de lleno en
reductos tan tradicionales
como el de la abogacia.
Tenemos un ejemplo en Za-
ragoza, BGDB (Bufete
Gimeno del Busto), que, pa-
sando a incorporar estrategias
de gestion empresarial, ha
sabido adaptarse a las
necesidades del mercado
actual. e




