[bookmark: bm_1_objetivos_y_conceptos_centrales]Unidad 4 
1. Objetivos y conceptos centrales
Al terminar la unidad el estudiantado debería poder:
· [bookmark: fnref4_1][bookmark: fnref1_1]Formular el presupuesto de inversión, egresos e ingresos de un proyecto de software (modelo SaaS simple).[4][1]
· [bookmark: fnref3_1][bookmark: fnref1_2]Conectar ese presupuesto con un estudio de mercado básico (tamaño, segmentos, precios, competencia).[3][1]
· [bookmark: fnref2_1][bookmark: fnref5]Calcular y usar métricas clave de una startup de software en fase inicial (MRR, churn, CAC, LTV, burn rate, runway).[2][5]
Conceptos eje a remarcar:
· [bookmark: fnref6][bookmark: fnref7]Presupuesto del proyecto: estimación anticipada y sistemática de inversiones, gastos e ingresos en un horizonte temporal.[6][7]
· [bookmark: fnref1_3][bookmark: fnref3_2]Estudio de mercado: análisis del entorno, clientes, competencia y precios para reducir la incertidumbre del proyecto.[1][3]
· [bookmark: fnref8][bookmark: fnref2_2]Métricas de startup: indicadores que permiten monitorear tracción, retención, crecimiento e ingresos de un negocio de software.[8][2]

[bookmark: bm_2_bibliografía_sugerida_enfoca_404f8b]2. Bibliografía sugerida (enfocada en esta unidad)
[bookmark: fnref9][bookmark: fnref4_2][bookmark: fnref1_4]Desde el programa:[9][4][1]
· [bookmark: fnref10][bookmark: fnref1_5]Baca Urbina, G. “Formulación y evaluación de proyectos informáticos” – Capítulos de estudio de mercado, estudio económico y evaluación económica (ejemplos completos de proyectos).[10][1]
· [bookmark: fnref11][bookmark: fnref9_1]Baca Urbina, G. “Evaluación de proyectos” – Secciones de presupuesto de inversión, costos, ingresos y flujo de caja.[11][9]
· [bookmark: fnref4_3]Angulo, L. “Proyectos. Formulación y evaluación” – Capítulos de estudio de mercado y presupuesto económico.[4]
Complementaria específica para software y métricas:
· [bookmark: fnref12][bookmark: fnref5_1][bookmark: fnref2_3]Artículos y guías recientes de métricas SaaS (MRR, ARR, CAC, LTV, churn, payback): por ejemplo, guías de métricas SaaS con fórmulas y benchmarks.[12][5][2]
· [bookmark: fnref13][bookmark: fnref3_3]Materiales sobre análisis de mercado SaaS: tamaño de mercado, TAM–SAM–SOM, competencia y drivers de crecimiento.[13][3]

[bookmark: bm_3_estudio_de_mercado_aplicado_9b337c]3. Estudio de mercado aplicado al software (Bloque 4.A)
[bookmark: bm_3_1_conceptos_clave]3.1 Conceptos clave
· [bookmark: fnref3_4]Mercado objetivo: conjunto de clientes que comparten una necesidad que el software resuelve y a los que la startup puede servir.[3]
· TAM, SAM, SOM:
· TAM: mercado total disponible.
· SAM: parte del TAM a la que la solución puede llegar por alcance geográfico/segmento.
· [bookmark: fnref3_5]SOM: porcentaje del SAM que se espera captar en los primeros años.[3]
· [bookmark: fnref14][bookmark: fnref1_6]Análisis de demanda: métodos simples (encuestas, entrevistas, datos secundarios) para estimar interés, volumen y disposición a pagar.[14][1]
· [bookmark: fnref3_6]Análisis de oferta: identificación de competidores, funcionalidad, precios y posicionamiento.[3]
[bookmark: bm_3_2_actividad_corta]3.2 Actividad corta
· [bookmark: fnref1_7][bookmark: fnref3_7]Cada equipo define: descripción del producto, segmento objetivo, 3 competidores y un esquema básico de precios.[1][3]
· [bookmark: fnref3_8]A partir de datos secundarios, estiman Tamaño de mercado (TAM y SAM) en número de posibles clientes y facturación potencial (SAM × precio medio).[3]

[bookmark: bm_4_presupuesto_del_proyecto_blo_5acce5]4. Presupuesto del proyecto (Bloque 4.1–4.3)
[bookmark: bm_4_1_presupuesto_de_inversión]4.1 Presupuesto de inversión
Conceptos:
· [bookmark: fnref7_1][bookmark: fnref15]Inversión inicial: activos y gastos necesarios antes de operar (hardware, desarrollo inicial, licencias, capital de trabajo).[7][15]
· Inversión propia vs. financiada:
· Propia: aportes de socios (equity).
· [bookmark: fnref16][bookmark: fnref17]Financiada: préstamos, programas públicos, fondos ángeles (aportan capital a cambio de participación).[16][17]
Formato típico de cuadro:
· [bookmark: fnref9_2][bookmark: fnref7_2]Columnas: rubro, monto, forma de financiamiento, vida útil, año de desembolso.[9][7]
[bookmark: bm_4_2_presupuesto_de_egresos]4.2 Presupuesto de egresos
Conceptos:
· [bookmark: fnref18][bookmark: fnref7_3]Costos de desarrollo: horas de trabajo técnico, licencias de desarrollo, infraestructura cloud, QA, documentación.[18][7]
· [bookmark: fnref19]Gastos de venta: marketing digital, contenido, comisiones, herramientas comerciales.[19]
· [bookmark: fnref6_1]Gastos administrativos: sueldos de administración, alquiler, servicios, contabilidad, herramientas generales.[6]
· [bookmark: fnref6_2]Gastos financieros: intereses y comisiones de créditos, costos bancarios.[6]
· [bookmark: fnref3_9]Otros: asesoría legal, propiedad intelectual, contingencias.[3]
[bookmark: fnref17_1][bookmark: fnref19_1]Se recomienda planilla mensual (12–24 meses) diferenciando fijos y variables, y calculando burn rate (egresos – ingresos).[17][19]
[bookmark: bm_4_3_presupuesto_de_ventas_o_ingresos]4.3 Presupuesto de ventas o ingresos
Conceptos:
· [bookmark: fnref3_10]Modelo de ingresos SaaS: suscripciones mensuales/anuales, por usuario o por plan.[3]
· [bookmark: fnref5_2][bookmark: fnref2_4]MRR (Monthly Recurring Revenue): ingreso mensual recurrente total; ARR = MRR × 12.[5][2]
· [bookmark: fnref2_5][bookmark: fnref3_11]Supuestos clave: número de clientes nuevos al mes, churn, upgrades, precios por plan.[2][3]
[bookmark: fnref2_6][bookmark: fnref6_3]La tabla de ingresos por mes se arma con: clientes iniciales + nuevos – perdidos, multiplicados por el precio correspondiente.[2][6]

[bookmark: bm_5_métricas_de_startup_de_softw_c5355f]5. Métricas de startup de software (Bloque 4.B)
[bookmark: fnref5_3][bookmark: fnref2_7]Conceptos mínimos con fórmulas:[5][2]
· Clientes nuevos/mes y tasa de crecimiento.
· [bookmark: fnref2_8]CAC (Customer Acquisition Cost): gasto en marketing y ventas del periodo ÷ clientes nuevos del periodo.[2]
· [bookmark: fnref8_1][bookmark: fnref2_9]Churn de clientes: clientes perdidos ÷ clientes al inicio del mes.[8][2]
· [bookmark: fnref2_10]MRR/ARR, como ya definidos.[2]
· [bookmark: fnref2_11]LTV (Lifetime Value) aproximado: ingreso mensual promedio por cliente × duración promedio de la relación (en meses), ajustado por margen bruto si se quiere mayor precisión.[2]
· [bookmark: fnref12_1][bookmark: fnref2_12]Relación LTV/CAC: se busca ≥ 3:1 como referencia de salud de unit economics.[12][2]
· [bookmark: fnref17_2][bookmark: fnref19_2]Burn rate mensual y runway: meses de supervivencia con la caja disponible al ritmo actual de burn.[17][19]
[bookmark: fnref4_4][bookmark: fnref1_8]Estas métricas se conectan luego con la unidad de evaluación financiera (VPN, TIR) y con decisiones de pivot, crecimiento o búsqueda de inversión.[4][1]

[bookmark: bm_6_ejemplo_completo_integrado_s_dc838d]6. Ejemplo completo integrado (startup SaaS)
Supongamos una startup que ofrece un SaaS de gestión de turnos para pequeños consultorios en Jujuy y NOA.
[bookmark: bm_6_1_estudio_de_mercado_resumido]6.1 Estudio de mercado resumido
· [bookmark: fnref3_12]Segmento objetivo: consultorios y pequeñas clínicas con 1–5 profesionales.[3]
· [bookmark: fnref3_13]Supuesto de tamaño de mercado (SAM): 1 000 consultorios en la región que cumplen el perfil.[3]
· [bookmark: fnref20]Precio: un plan único de 15 USD/mes por consultorio (o equivalente en pesos).[20]
· [bookmark: fnref3_14]Tamaño potencial en ingresos: 1 000 × 15 × 12 = 180 000 USD/año si se capturara todo el SAM.[3]
· [bookmark: fnref3_15]Meta razonable (SOM): captar 10% en 3 años (100 clientes), lo que implicaría 1 500 USD/mes de MRR a partir del mes 36.[3]
Estos números son supuestos didácticos; en clase podés hacer que cada grupo ajuste a su realidad.
[bookmark: bm_6_2_presupuesto_de_inversión]6.2 Presupuesto de inversión
[bookmark: fnref15_1][bookmark: fnref7_4]Supongamos que se estima:[15][7]
· Desarrollo inicial (6 meses programador full time + diseñador part time): 12 000 USD.
· Equipos y hardware: 2 000 USD.
· Capital de trabajo inicial (3 meses de sueldo fundador + gastos básicos): 6 000 USD.
[bookmark: fnref7_5]Total inversión inicial: 20 000 USD.[7]
Financiamiento:
· 10 000 USD aportes de socios.
· [bookmark: fnref17_3]10 000 USD de un fondo ángel a cambio de 20% de participación.[17]
En planilla, se registra como inversión propia y financiada, toda en el año 0.
[bookmark: bm_6_3_presupuesto_de_egresos_año_1]6.3 Presupuesto de egresos (año 1)
[bookmark: fnref19_3][bookmark: fnref7_6]Supongamos egresos mensuales promedio:[19][7]
· Sueldo fundador/desarrollador: 1 200 USD.
· Marketing digital: 300 USD.
· Infraestructura cloud (servidores, herramientas SaaS): 200 USD.
· Administración (contabilidad, servicios, otros): 300 USD.
[bookmark: fnref19_4]Egresos mensuales totales: 2 000 USD → egresos anuales: 24 000 USD.[19]
[bookmark: fnref17_4]En el mes 1 se incluye además 3 000 USD de gastos extraordinarios de lanzamiento (eventos, materiales), si se quiere mostrar una curva más realista.[17]
[bookmark: bm_6_4_presupuesto_de_ventas_año_1]6.4 Presupuesto de ventas (año 1)
[bookmark: fnref2_13][bookmark: fnref3_16]Se definen hipótesis:[2][3]
· No hay ingresos en meses 1–3 (desarrollo final y pruebas).
· Se lanza en mes 4 y se espera captar 5 clientes, con crecimiento de 5 clientes nuevos por mes a partir de ese momento.
· [bookmark: fnref8_2][bookmark: fnref2_14]Churn mensual estimado: 2% (clientes que se dan de baja).[8][2]
· Precio: 15 USD/mes por cliente.
Evolución mensual aproximada de clientes:
· Mes 4: 5 clientes.
· Mes 5: 10.
· Mes 6: 15.
· Mes 7: 20.
· Mes 8: 25.
· Mes 9: 30.
· Mes 10: 35.
· Mes 11: 40.
· Mes 12: 45.
[bookmark: fnref2_15](Se ignora churn en este primer ejemplo para simplificar; podés pedir a los grupos que lo incorporen luego).[2]
[bookmark: fnref5_4][bookmark: fnref2_16]Ingresos mensuales = clientes × 15.
El MRR a fin de año ≈ 45 × 15 = 675 USD; el ARR proyectado al ritmo de fin de año ≈ 8 100 USD.[5][2]
[bookmark: bm_6_5_cálculo_de_métricas_sobre_1d2afc]6.5 Cálculo de métricas sobre el ejemplo
[bookmark: fnref17_5][bookmark: fnref2_17]Suponé que en marketing y ventas se gastan 300 USD/mes y que los clientes nuevos de los meses 4–6 son: 5, 5 y 5.[17][2]
· CAC = gasto en marketing y ventas del periodo ÷ clientes nuevos del periodo.
· [bookmark: fnref2_18]Tomando el trimestre 4–6: gasto total 900 USD, clientes nuevos 15 → CAC = 60 USD/cliente.[2]
[bookmark: fnref8_3][bookmark: fnref2_19]Si asumimos que el churn a partir del mes 7 es 2% mensual, la duración media de la relación es aproximadamente  meses.[8][2]
· Ticket mensual promedio por cliente: 15 USD.
· [bookmark: fnref2_20]LTV estimado (sin margen, para simplificar): 15 × 50 = 750 USD.[2]
· [bookmark: fnref12_2][bookmark: fnref2_21]Relación LTV/CAC ≈ 750 / 60 ≈ 12,5, que estaría muy por encima del umbral de referencia 3:1 que se suele considerar saludable.[12][2]
Burn rate y runway:
· [bookmark: fnref19_5]Durante los primeros 3 meses: egresos 2 000 USD, ingresos 0 → burn = 2 000 USD/mes.[19]
· Suponé que la startup cuenta con 20 000 USD de caja inicial.
· [bookmark: fnref19_6][bookmark: fnref17_6]Runway inicial = 20 000 / 2 000 = 10 meses si no hubiera ingresos; con los ingresos crecientes desde mes 4, el runway efectivo se extendería.[19][17]
Estas métricas permiten discutir:
· ¿Es realista el ritmo de adquisición dado el gasto en marketing?
· ¿Qué pasa si el churn es 5% en vez de 2%?
· [bookmark: fnref6_4][bookmark: fnref19_7]¿En qué mes se alcanza el punto de equilibrio donde ingresos ≈ egresos?[6][19]
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