¢Que es Venture



VentureMe es una empresa con 11 anos en el mercado.

Brindamos consultoria de nivel gerencial-directivo

Somos el brazo financiero para la PYME determinada a volverse grande.

Hemos apoyado a mas de 500 emprendedores a incubar sus empresas y

desarrollarse exitosamente.



¢CoOmo nace Venture ?



Surgimos de la necesidad de los Lideres de empresas (duefos, directores), de contar
con un soporte financiero encargado de brindar informacidn de valor y fidedigna para

la toma de decisiones ante los retos y realidades de su mercado.



¢Necesidad o Problema?



La empresa esta muy
"atrapada" en la operacion.
Saben que estan creciendo,
vendiendo y operando, pero
no saben si son rentables y
experimentan escasez de
flujo.

Si hay mas de un socio, no
saben si las unidades de
negocio, proyectos o clientes
son realmente rentables y
cuanto valor esta generando
cada socio.
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Caracteristicas que acompanan
el problema:

La empresa no tienen suficiente presupuesto para contratar un gerente o Director de
Finanzas.

La empresa quiere cambiar al Dir/Gte de Finanzas.

La empresa no quiere subir su headcount de SG&A o quiere reducirlo.



Hay tension entre los socios por falta de claridad en los resultados o la planeacion.

Se percibe que los esquemas de compensacion o beneficio a las posiciones clave no
esta bien estructurada.

El lider tiene una inquietud y visidn por la institucionalizacion.



Mejores Practicas



Recomendaciones de proceso operativos/financieros clave

Implementacion de herramientas para mejorar pricing

Capacitacion al personal administrativo

Politicas para el control administrativo SEPARAR



Cual es una buena referencia
para VentureMe:

Lider responsable del crecimiento, la rentabilidad y el flujo, siendo el
primer afectado o beneficiado.

Tiene que ser alguien que entienda y valore la planeacion en la toma de
decisiones.

Que tenga vision transicional de operador a duefio, y que reconozca los
beneficios de anticiparse a los escenarios.



Debe tener una clara ambicion de crecimiento y la humildad para
reconocer la falta de competencias de su equipo en este ambito.

Su perfil no es financiero, sino comercial, técnico u operativo.
Normalmente esta abierto al escenario de vender la empresa y/o
buscar inversionistas.
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