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“Les PIMEs catalanes són conscients que una 
correcta gestió és clau per a la supervivència 
de l’empresa”

Entrevista amb

tar. Aquesta situació ha 
afectat encara més a les 
PIMEs poc sanejades.
Per què diria que Més 
Marge és un aliat perfec-
te per a la PIME?
La nostra missió és aju­
dar als empresaris a que 
la gestió de l’empresa 
sigui correcta, i ho fem 
treballant al costat dels 
empresaris o els admi­
nistradors de l’empresa. 
D’altra banda, si detec­
tem problemes que esca­
pen de l’àrea econòmica 
i financera, tenim acords 
amb firmes especialitza­
des per aportar consul­
tors d’altres àmbits per 
a dur a terme les correc­
cions necessàries.

Per què decideix crear 
Més Marge?
Per la constatació que 
aquest tipus de serveis 
externs relacionats amb 
la gestió de l’empresa, 
que són molt més habi­
tuals a països europeus 
com Holanda o Alema­
nya, aquí, a principis del 
2000, no estaven massa 
implantats. D’altra ban­
da, són serveis de valor 
afegit per les empreses i 
complementen als que les 
assessories o consultories 
clàssiques solen oferir. 
Explica’ns la metodologia 
de treball de l’empresa. 
Després d’una feina ini­
cial de diagnosi de l’àrea 
de gestió econòmica i 
financera de l’empresa, 
detectem problemes i/o 
proposem millores en 
aquest àmbit. A posterio­
ri, oferim els nostres ser­
veis per a dur a terme les 
millores o solucionar els 
problemes. En aquesta 
fase, el client gaudeix a 
les seves instal•lacions de 
paquets d’hores de direc­
ció financera, bé sigui per 
feines puntuals o bé sigui 
periòdicament, en funció 
de les seves necessitats.

C. Andrés
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Entrevista: FermíGallart, responsabledeMargenneto.com

Laempresaformapartede
laAssociacióCatalanade
Comptabilitat iDireccióMargenneto.com es

una empresa dedi-
cada a la presta-
ción de servicios
externos de direc-
ción financiera
fundada en el año

2001 por Fermí Gallart i Sullà. Hemos ha-
blado con este economista para que nos
cuente cuál es la labor de la firma.

¿Cuál es la estructura de
Margenneto.com?
• Tenemos una estructura de reducida di-
mensión y low cost, lo que nos ofrece un
plus en flexibilidad y eficiencia para adap-
tarnos a las necesidades del cliente.
Coordinamos a profesionales externos que
se asignan a los encargos de los clientes en
función del tiempo de cada operación y
que responden al perfil de un financiero
usuario de TIC (ordenador portátil con
ofimática y comunicaciones móviles),
puesto que nuestra operativa se basa en
Internet y en visitas a clientes.

¿Cuál es el portafolio de la em-
presa?
• Como argumento de venta rápido, sole-
mos decir que ofrecemos servicios de di-
rección financiera externa por horas, y así

es en los servicios presenciales, aunque se
trate de paquetes de horas con la periodi-
cidad que se acuerde en función de los re-
querimientos del cliente. Si hablamos de
servicios a distancia, lo más frecuente es
realizar trabajos o estudios concretos (pla-
nes de negocio en su parte económica y fi-
nanciera) o encargos más complejos (pla-
nificación y análisis de una empresa) que
se desarrollan con visitas puntuales y tra-
bajo a distancia.
Nuestros servicios son los propios de una
dirección financiera, especialmente en los
campos de planificación y análisis econó-
mico y financiero que desembocan en una
mejora de la gestión de la empresa.
Además, contamos con acuerdos con fir-
mas especializadas si surgen problemas
que se escapen al ámbito económico-fi-
nanciero para aportar directivos especia-
lizados que implementen las correcciones
necesarias.

¿Qué distingue aMargenneto.com
de sus competidores?
• Varios aspectos. En primer lugar, facili-
tamos a nuestros clientes que tengan el va-
lor añadido de la función de la dirección
financiera a un coste más asumible, ya que
realizamos sólo las tareas que sean pre-
cisas y los servicios a distancia son más
económicos que los presenciales. Sin em-
bargo, uno de los elementos diferencia-
les de nuestra oferta es la personalización
de los servicios a las necesidades concre-
tas del cliente, lo que redunda en una ma-
yor eficiencia y eficacia. Además, el clien-
te siempre trata con el mismo profesional,
lo que agiliza el conocimiento de cada ope-
ración que llevamos a cabo.

¿A qué perfil responden sus clien-
tes?
• Por regla general, nos dirigimos a pymes
con un nivel de facturación máximo de 12
millones de euros, ya sean de carácter fa-
miliar o profesionalizadas. Otro tipo de
clientes son las microempresas, que re-
quieren un servicio puntual que se centra
en estudios de planes económicos y fi-
nancieros con vistas a montar un nego-
cio o a pedir financiación. Todos ellos son
conscientes que una correcta gestión eco-
nómico-financiera es muy importante para

la supervivencia de la empresa, tanto en
momentos de crisis como de expansión.

¿Cuáles son sus proyectos de
futuro?
• Queremos crecer ordenadamente, de
modo que podamos mantener nuestros ni-
veles de rentabilidad y un servicio óptimo
para nuestros clientes, por lo que preferi-
mos no aceptar un nuevo contrato antes
que dar un mal servicio. Pensamos que las
empresas son receptivas a la contratación
de este tipo de servicios externos, por lo
que potenciaremos tanto los productos a
distancia como los presenciales. A nivel
geográfico, queremos aumentar nuestra
base de clientes del arco mediterráneo y
ofrecer servicios presenciales hacia el cen-
tro de la península primero (Lleida y
Zaragoza) y a Madrid y el resto de gran-
des capitales, después.

MÁS INFORMACIÓN
www.margenneto.com

“Lagestióneconómico-financiera es
muy importantepara la supervivencia
de las empresas”

gument en les sol•licituds 
de finançament davant 
les entitats de crèdit. 
Dels serveis puntuals, els 
clients són a vegades mi­
croempreses sensibilitza­
des envers una correcta 
gestió.
Des de la seva experièn-
cia, com valora la quali-
tat financera de la PIME 
a Catalunya?
Les PIMEs catalanes són 
conscients que una cor­
recta gestió en l’àmbit 
econòmic i financer és 
clau per a la supervivèn­
cia de l’empresa, tant en 
temps de crisi com en mo­
ments d’expansió. L’úl­
tim període de contracció 
en la concessió de crèdits 
ha afectat especialment a 
la PIME, donat que el vo­
lum de crèdits concedits 
fins al maig per menys 
d’un milió d’Euros va 
disminuir, mentre que 
els concedits per quanti­
tats majors, van augmen­

info@mesmarge.net
www.mesmarge.net

manda els de planificació 
econòmica i financera, 
control de gestió o coor­
dinació del departament 
financer. Pel que fa a 
serveis puntuals, ens de­
manen estudis concrets, 
com estudis de costos o 
marges, plans econòmics 
i financers per la creació 
d’empreses, noves inver­
sions o projectes, o estu­
dis per adjuntar com a ar­

PERFIL  Fermí Gallart, 
llicenciat en economia i empresa 
per la UAB i postgraduat per 
l’Idec de la UPF, porta gairebé 
una dècada involucrat des de Més 
Marge en la gestió de PIMEs, 
especialment en l’àmbit econòmic 
i financer. 
La seva empresa, Més Marge, és 
sòcia protectora de l’Associació 
Catalana de Comptabilitat i 
Direcció (ACCID).

Anna Cots / Barcelona

Quin és el valor afegit 
d’aquest projecte? 
El valor afegit és que 
l’empresa client pot gau­
dir d’uns serveis espe­
cialitzats en l’àmbit de 
la gestió econòmica i fi­
nancera ocasionalment 
(per causes concretes) o 
periòdicament, i de ma­
nera flexible (pel que fa a 
disposició i cost). És im­
portant en empreses que, 

per infraestructura, no 
disposen d’una funció de 
direcció financera especí­
fica o, si la disposen, ne­
cessiten aquests serveis, 
bé per alguna qüestió 
concreta o bé per un ex­
cés de feina provocat per 
la gestió quotidiana, etc. 

I els serveis més deman-
dats? 
Pel que fa als serveis 
continuats, tenen més de­


