ACTIVIDAD FINAL DE EMPRENDEDURISMO: ANÁLISIS DE CASOS - RESPUESTAS
Caso 1: Etermax
1) ¿Cuál era la propuesta de valor y qué necesidad resolvía?
Propuesta de valor:
Combinar entretenimiento y tecnología para un público masivo, con origen Argentino y llegada global.
Necesidad resuelta:
Ofrecer juegos móviles atractivos y accesibles que respondieran a la demanda de entretenimiento digital masivo.
2) ¿Qué decisiones estratégicas fueron clave para su desarrollo o éxito?
Decisiones estratégicas clave:
- Internacionalización desde Buenos Aires.
- Diversificación: juegos + IA + publicidad in‑game.
- Mantenerse independiente de capital externo y reinversión para crecimiento sostenido.
3) ¿Qué errores o dificultades enfrentaron y cómo los gestionaron?
Etermax seguramente tuvo algunas dificultades de un emprendimiento tecnológico argentino.
 Por ejemplo:
	•	La competencia súper alta en el mercado de apps y juegos.
Ya que es un sector donde salen juegos nuevos todo el tiempo, y mantener la atención del público es complicado. Lo trataron de manejar innovando y diversificando, (sumabndo IA, publicidad y nuevos productos, etc.).
	•	La inestabilidad económica del país.
Lanzar un proyecto global desde Argentina no es fácil. Entonces para resolverlo reinvirtieron ellos mismos sin depender de capital externo, lo cual les dio más control para manejar crisis.
	•	Escalar para pasar de un público local a uno mundial.
Tuvieron que adaptar productos, idiomas y estrategias. Lo gestionaron con una visión global desde el inicio.
4) ¿Qué habilidades y actitudes emprendedoras se evidencian en los responsables del proyecto?
Habilidades y actitudes:
- Visión global.
- Adaptabilidad al contexto argentino complejo.
- Talento local.
Caso 2: Gestión Logística SB
1) ¿Cuál era la propuesta de valor y qué necesidad resolvía?
Propuesta de valor:
Encontrar un dolor en la cadena productiva/distribución y convertirlo en servicio de valor agregado.
Necesidad resuelta:
Mejorar la logística de entrega puerta a puerta para una fábrica (Essen), atendiendo una necesidad operativa concreta.
2) ¿Qué decisiones estratégicas fueron clave para su desarrollo o éxito?
Decisiones estratégicas clave:
- Enfoque B2B.
- Aprovechar un vínculo laboral previo (Sandra trabajaba en la fábrica) para ganar confianza y escala.
- Especialización en nicho y profesionalización del servicio logístico.
- Crecimiento desde una necesidad interna hasta un negocio externo.
3) ¿Qué errores o dificultades enfrentaron y cómo los gestionaron?
	•	Pasar de ser empleados a manejar su propio servicio logístico.
Esto seguro dio errores al principio, como falta de recursos, vehículos o personal y lo manejaron profesionalizando el servicio.
	•	Depender al inicio de un solo cliente (Essen).
Esta dependencia es un riesgo y lo compensaron mejorando el servicio y generando confianza, lo que les permitió crecer.
	•	Adaptarse a una necesidad que nació dentro de la fábrica.
Tuvieron que aprender cómo funcionaba la logística puerta a Puerta, aprovechando el conocimiento del sector que ya tenían.
4) ¿Qué habilidades y actitudes emprendedoras se evidencian en los responsables del proyecto?
Habilidades y actitudes:
- Conocimiento del sector.
- Capacidad de ejecutar y escalar desde dentro.
- Enfoque en cliente clave.
Análisis comparativo
Diferencias entre emprendimiento masivo (Etermax) y uno de nicho (Gestión Logística SB):
- Etermax: enfoque masivo, internacionalización, diversificación de producto y uso de tecnología (IA, publicidad in‑game).
- Gestión Logística SB: enfoque B2B, solución de un dolor operativo específico, crecimiento a partir de una necesidad interna y especialización en un nicho.
Cómo influye esto en decisiones y riesgos:
- Emprendimiento masivo toma decisiones orientadas a escala global y diversificación; sus riesgos y decisiones están ligados a competir en mercados amplios.
- Emprendimiento de nicho toma decisiones orientadas a servicio especializado, confianza y relaciones B2B; sus riesgos están ligados a dependencia de clientes clave y la necesidad de profesionalización.
Reflexión personal
A partir de los casos presentados, se pueden identificar aprendizajes claros sin introducir información externa. Primero, la importancia de una propuesta de valor bien definida: Etermax ofrece entretenimiento tecnológico para un público masivo y Gestión Logística SB convierte una necesidad operativa concreta en un servicio de valor agregado. Eso muestra dos rutas distintas para emprender: escala masiva vs. solución de un problema específico.

Segundo, las estrategias y decisiones resaltan que la internacionalización y la diversificación (en el caso de Etermax) son claves cuando la propuesta apunta a un mercado amplio, mientras que en un emprendimiento de nicho (Gestión Logística SB) la confianza, el vínculo previo con el cliente y la especialización son decisivos. Estas diferencias influyen en las decisiones: un negocio masivo prioriza crecimiento y reinversión, un negocio de nicho prioriza profesionalización y confianza B2B.

Tercero, las habilidades emprendedoras que aparecen en ambos casos (visión global, adaptabilidad, conocimiento del sector, capacidad de ejecutar y escalar) muestran que, independientemente del tamaño, los emprendedores necesitan combinación de visión y ejecución. Tambien se destaca la decisión de Etermax de mantenerse independiente de capital externo y reinvertir, lo que refuerza una postura de control sobre el rumbo del proyecto.

Finalmente, estos casos refuerzan la visión de que emprender en Argentina puede tomar rutas diferentes: buscar un mercado global mediante tecnología y diversificación, o atender a necesidades locales/industriales con soluciones logísticas y B2B. Ambas vías requieren habilidades complementarias y suponen distintos riesgos y decisiones estratégicas, tal como se describe en el documento.
