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Pilar Sanabria Barragan

Direccién general
Escuela para el emprendimiento BBVA, de la mano con tu futuro

Juan Ramon Gonzalez Rubio 4 BBVA Colombia, en los ultimos afios ha venido implementando su
Direccion pedagdgicay autoria Plan de Responsabilidad Corporativa, que busca apoyar iniciativas
enfocadas en educacion, deporte y cultura y que ha permitido que miles
de personas, especialmente nifias, nifios y jovenes se beneficien con

Jorge Luis Garcia G.

. o educacién de calidad, utiles escolares y sobre todo con posibilidades
Direccion didactica . . .
de poder cumplir los sueiios de tener un mejor futuro.

Nuestro programa, Escuela para el emprendimiento BBVA que ahora

Sandra Barragan P. . S
llega a su segundo nivel y cuya cartilla tienes en tus manos, avanza

Asesora de proyecto en todo el pais llegando a mas ciudades y regiones, permitiendo que

todos se beneficien de las posibilidades que esta iniciativa trae

Diana Alvarez Alfonso consigo y que ya ha comenzado a dar frutos luego de su primer aiio

Asesora Pedagogica de implementacion, a través del surgimiento de proyectos que

seguramente cada dia se iran estructurando mucho mas.

Alba L.Sudrez M. Consideramos el desarrollo social como uno de los
. . caminos para formar una sociedad igualitaria en

Correccion de estilo ) ]

oportunidades de formacién y creacion de riqueza.

Creemos que facilitar el acceso a unamejor formacion

Adriana Lucia Guerrero M. . L.
en igualdad de condiciones y poner al alcance de

Disefioy diagramacion todos una educacién de calidad es una obligacién de

las empresas y es alli en donde precisamente esta
ISBN: 978-958-57777-6-7 nuestra razén de ser.

‘ Te invitamos a que contintes haciendo parte de

nuestros proyectos y que esta Escuela de la que ya

Fundacién Cultura Digital - Arbol del dinero haces parte, se consolide como el camino por el que

Impreso por: Cultura Digital puedas acceder a un mejor futuro, para ti y tu familia.

Bogota-Colombia

adelante.

Todos los derechos reservados
Esta publicacion no puede ser reproducida, ni en todo, ni en parte, ni registrada en, o transmitida, por

un sistema de recuperacion de informacion en ninguna forma, ni por ningin medio, sea mecanico,
fotoquimico, digital, o cualquier otro, sin el permiso previo escrito de la Fundacion.

Material adaptado para uso exclusivo de BBVA Colombia.

Responsabilidad Corporativa-Programa Escuela para el Emprendimiento BBVA.
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Necesitas
saber... Documentos contables
Factura de venta
Ciudad:Girardot

Para llevar el control administrativo y NOMBERE DE LA EMPRESA. Asesorias académicas 10 |Fecha: 18/06/2014
contable de todas las actividades de
un negocio se usan documentos que
den cuenta de todas las operaciones INFORMACION DEL CLIENTE
y movimiento de dinero, a estos se NOMBRE DEL CLIENTE: S ebastidn Ascencio

les denomina documentos contables.
Segun el destino de cada documento,
se pueden clasificar en documentos

DIRECCION: ClI3 No.7-1110 tEiEFoNg: 2536565

IDENTIFICACION: 1.914.998.554 pigeccion: _Cll12 No.14-16

contables internos y externos. CANTIOAD DESCRIPCION ar [ e’
Los documentos internos son aquellos 4 Asesorias académicas en inglés $22.500 | $90.000
que se emiten por la empresay tienen 2 Asesorias para preparacion de $25.500 5102.000

como destino a personas dentro de la evaluacid
organizacién o fuera de ella; los docu-
mentos externos son los documentos
gue emiten otras personas o empresas
para la organizacion. Algunos de los
documentos mas frecuentes son:

El IVA suele ser del 16% para la mayoria de productos que se
venden en el mercado, aunque hay algunos que tienen una tarifa

o,

diferente eincluso hay pr tosq td delimy

Siempre que compras o vendes algin producto o servicio debe que-
dar un documento o comprobante de que esa transaccion se hizo, a
este documento se le conoce como factura. En ella se incluyen los FIRMA

datos del cliente, del vendedor, el valor de la transaccion, la cantidad Sebastian Ascencio
comprada y los impuestos que se han de pagar por ella. Es indispen-
sable conservar todas las facturas, tanto de las compras como de
las ventas, no sélo para llevar el control econémico y financiero de la
empresa sino para balancear presupuestos y hacer declaraciones de
impuestos.

= 000 =

Recuerda que una vez que formalices una empresa, deberds cobrar $165.517
$26.483
$192.000

elimpuesto del IVA segtin el producto o servicio que comercialices.
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Recibos de caja

Algunas ventas de un negocio se hacen por medio de transferencias
bancarias o cheques y otras se hacen en efectivo. Para dejar soporte de
estos ultimos se utilizan los recibos de caja, que son el soporte que le
queda a la empresa de la compra que ha hecho en efectivo el cliente, asi,
cada vez que se hace una venta el cliente se queda con la factura y la
empresa con un recibo de caja para llevar el control de sus ingresos con
mayor facilidad.

Recibo de caja

Ciudad:

Girardot Afio 2014 | No.08

Pagadoa:  Asesorias académicas 10 $22.500

Concepto
Una asesoria académica de matemdticas

Valor (en letras): _Veintidos mil quinientos pesos

Firm ibldo:
An rgg ﬁgsquera

c.c [XInir [] 0. 905.885.354

Escuela para el emprendimiento BBVA

e (dld |

Un tipo especial de recibos, son los recibos de caja menor, que son
scrartas Az los zastos pejuenos en efectivo que hace la empresa, como
los tiansportes, 1aoel ria, gastos extra, etc.

Estos documentos son indispensables paratener unregistro cuidadoso
y detallado de los gastos de la empresa.

Recibo de caja menor

Cudad:  Girardot Mes 06 |Ai2014 |No.08

Pagado & Alfredoriarte $10.000
Concepto
5 refrigerios
Valor (en letras): 10 milpesos

Firma dé Recibido: }\w

cc[X]wr[]Ne.1.946.806

000
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Asume las '}
actitudes para...

S er buen ahorrador

Recuerda que el ahorro puede asumirse con diferentes actitudes
asociadas a factores como las experiencias tanto positivas como
negativas que se haya tenido con el gasto o el mismo ahorro, con la
cultura del ahorro en el hogar e incluso con la personalidad de cada uno.

Las actitudes deseables para el ahorro son:

Las personas caracterizadas por esta acti-

Prevision tud nunca gastan mas de lo que tienen y son

E— muy cautos frente al endeudamiento, esto

- T Jes permite tener tranquilidad financiera y

= - proyectar metas asociadas al ahorro ya que

= % siempre reservaran una parte de su ingreso
para hacerlo.

Ademdsdeunaactitud debeconvertirse enun
habito cuando de ahorro se trata, para ser
un  buen ahorrador es necesario ser
constante, es decir un buen ahorrador no es
aquel que un mes si ahorra pero a los dos
siguientes no  porque surgieron gastos
imprevistos enlos que gasta su dinero.

Quien tiene esta actitud siempre trabaja
para hacer que sus metas se cumplan, tiene
claro lo que desea alcanzar y lo que debe
_ hacer para lograrlo en consecuencia puede

| ver en el ahorro una oportunidad para hacer

sus suenos realidad.

Escuela para el emprendimiento BBVA

Prevencidn:unapersonacaracterizadaporestaactitudesdesconfiada,
cree que lo mejor es gastar todo lo que se recibe y no reservar nada
para el futuro, generalmente son personas sin una mayor proyeccién y
que ven en las entidades financieras un riesgo.

Procastinacion: una persona con esta actitud siempre esta
postergando todo, le sobran las excusas para no hacer las cosas en
su momento, siempre diran “este mes no ahorro, lo haré el siguiente”
pero el mes siguiente tampoco lo hara.

Compulsividad: este tipo de personas pueden ser conocidas
también como despilfarradoras, son aquellas que compran cosas
sin necesitarlas, asi eso implique endeudarse mds de lo que pueden
pagar, se dejan llevar facilmente por sus deseos y acttian sin medir las
consecuencias financieras que esto conlleva.

El negocio de Natalia y S ebastian

Natalia

Sebastian
Segun la evaluacion que Natalia y Sebastian hicieron de su negocio de

producciondecanecasconmaterialesreciclables, unodelosprincipales
aspectos a mejorar era el valor agregado del producto.

Aunquelas canecas ofrecen unabuena opcion para aquellos que quieren
un estilo y una alternativa diferente, algunos clientes no perciben que
se les ofrezca un alto valor diferenciado.

Lo primero que hicieron para determinar si su percepcion era correcta,
fue determinar las diferencias entre los insumos necesarios para
construir las canecas y el producto final, obteniendo los siguientes
resultados:
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Insumos Product o final

Material: periddicos enrollados,
resistencia media, rollos de
periédico que le aseguran cohesion.
El material final tiene una estructura
diferente, es mas resistente, tiene
formacilindrica

Material: periédicos en
hojas, con poca resistencia.
Periddicorecicladoy
pegamento.

\ J

Al hacer la evaluacidn notaron que aunque si existia una diferencia entre
los insumos y el producto final, ésta no era tan notoria y por eso la per-
cepcion de valor podria ser baja.

Posteriormente hicieron encuestas entre algunos de sus clientes pre-
guntando qué esperaban obtener al comprar una caneca hecha con pro-
ductos reciclables y algunas de las opiniones expresadas fueron:

- M

v Tener diferentes disefios.
) Que se pueda personalizar con el nombre de mis hijos.

iy Que tuviera una forma de separar materiales como
papel, vidrio, etc.

iy Que tuviera informacion de como reciclar.
-J' Tener diferentes tamafios.

J Ser mas resistente.

000
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Analizando las sugerencias, Natalia propuso que al momento de venderlas se
ofrezca una pequeiia charla para que los clientes sepan cémo reutilizar mate-
riales en casa y cdmo ahorrar en el consumo de agua y de energia, asi que se
propusieron diseiiar talleres cortos de 10 minutos en los que daban consejos
para hacerlo.

También surgid la idea de incluir con las canecas bolsas de diferentes colores
para que los clientes pudieran reciclar facilmente, asi por ejemplo, la bolsa blan-
ca seria para residuos organicos, la gris paravidrios, la azul para plasticos, etc.

De esta forma, las canecas pasaron de ser simplemente un producto artesanal
decorativo para ayudar a la limpieza y se convirtié en una solucién de reciclaje y
ahorro paralos hogares, de forma que fue mas facil conseguir aliados estratégi-
cos para comercializarlas. Un ejemplo de ello fue el almacén de Dofia Gloria, que
vende plasticos y materiales desechables. Cuando Natalia le propuso a Dofia
Gloria la posibilidad de ofrecer las canecas en su local, ella acept6 con gusto
porque le ofrecieron talleres de reciclaje y ademas acordaron que las bolsas
que usarian para los diferentes materiales las comprarian a Doiia Gloria.



