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Damián Sztarkman es especialista en Transformación Digital y Negocios. 
Cuenta con más de 20 años de experiencia en la industria.

Trabaja sobre temáticas en la frontera de la 
Innovación/Negocios/Tecnología/Transformación/Cultura.

Es consultor especializado en acompañar a organizaciones y a sus ejecutivos en el desafío de 
transformar sus negocios. En el ámbito académico, es Director de la Maestría en Negocios 
Digitales de la Universidad de San Andrés en Argentina y profesor de la materia “Transformación 
Digital del Negocio” en la misma maestría y en el MBA.

En su carrera, ha trabajado en proyectos para compañías como Google Latam, Microsoft Latam, 
Disney Latam, Coca-Cola, Kimberly Clark, San Cristóbal Seguros, BBVA, Banco Galicia, entre 
otros.
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¿te acordás como era el mundo en 2015?
¿qué cambió en 10 años?













2015:

• WhatsApp era "nuevo”. No existía Zoom.

• Las propuestas demandaban mucho tiempo 
para prepararse y se presentaban siempre en 
las oficinas del cliente.

• Muchas propuestas eran muy técnicas, 
incluso complejas de comprender.

2025:

• Las reuniones virtuales son habituales.

• La IA permite preparar propuestas de forma 
más ágil y con propuestas hiper-
personalizadas.

• Clientes tienen herramientas digitales que 
permiten comparar diferentes propuestas 
técnicas en segundos.

¿Qué pasaba en el mundo del seguro?



Los procesos de adopción de nuevas tecnologías se aceleran.

Tiempo que le tomó llegar a 100M de usuarios.



lo usa todo el mundo.







¿Quién esta usando ChatGPT en el trabajo?
      Datos de OpenAI, por industria

(share de usuarios activos semanales)



¿por qué ahora?
Cambios tecnológicos + cambios sociales + cambios en el cliente + nuevos jugadores (fintechs, plataformas).



El cliente hiperconectado





• Respuestas inmediatas (no en 48hs). 

• Personalización extrema.

• Transparencia total.

• Experiencias digitales fluidas.

• Asesoramiento, no venta.

¿qué espera ese cliente?



Accenture.

de los ejecutivos piensan que sus clientes 
están cambiando más rápido de lo que el 
negocio puede hacer para adaptarse.



¿Y qué cosas me están sorprendiendo?



#1 Agentic AI













#2 Conversational everything
(todo en mi propio lenguaje)



Todos estamos desafiados todo el tiempo.





#3 La mezcla de los 2 anteriores.





Pero ahora que les conté todo esto, 
les cuento una paradoja:



Nunca fuimos más necesarios... ni más prescindibles.



MÁS NECESARIOS PORQUE:
•El mundo es más complejo.
•Los riesgos son más sofisticados.
•La información abundante confunde.
•El factor humano diferencia.

MÁS PRESCINDIBLES SI:
•Solo cotizamos precios.
•No agregamos valor (real).
•Competimos con algoritmos en su terreno.
•Ignoramos las nuevas expectativas del cliente.

Nunca fuimos más necesarios...ni más prescindibles



Para las organizaciones, 
los desafíos son múltiples:



“Cambiar el motor del avión en vuelo”.

Fortalecer el CORE.

Construir el futuro.

EXPLOTAR

EXPLORAR



En ese camino, hay cosas que no te van a salir la 1era vez:



Estamos en la era de la
automatización.



Casos que vemos habitualmente en automatización:

Mejora operacional: 

Marketing, finanzas, pricing, operaciones.



de automatizar tareas a automatizar decisiones:



• Asignación de pricing dinámico (Amazon / e-commerce).

• Asignación de presupuesto automatizado para optimizar campañas publicitarias (Meta, 

Google, MELI, otros)

• Asignación de crédito en tiempo real (fintechs varias).

3 casos donde las decisiones de negocio 
se están automatizando.



• Planifica. Revisa. Ajusta.

• Trimestral, semestral, anualmente.

La corporación promedio:



time-to-decision 
¿podría ser un nuevo KPI competitivo?



¿qué decisiones estás tomando demasiado lento?



3 olas de adopción de la IA 

1: Tiempos, costos, eficiencia
Donde principalmente estamos hoy.
Los negocios utilizan la IA para agilizar operaciones, 
reducir costos y mejorar eficiencia.

2: Calidad, mejores outputs
La siguiente ola es utilizar IA para mejorar la calidad.
IA no solo para hacer los procesos más rápido, 
sino para hacerlos mejor.

3: Nuevos sistemas, transformación.
Es una ola transformativa.
Es crear una forma completamente nueva 
para hacer las cosas. Es cambiar el juego.

Fuente: Board of innovation



El nuevo rol del management
de tomar decisiones, a diseñar sistemas que deciden.



Tenemos que desarrollar nuevas competencias:

•  Gobernanza de IA y datos.

•  Interpretación de outputs algorítmicos.

•  Diseño de límites éticos y contextuales.

• Management aumentado (gestionar humanos, maquinas y sus interacciones).



El cambio es real.
El cambio está sucediendo.
Los clientes lo están adoptando.
Yo no puedo omitir eso.



consejos para 
llevarte el día de hoy.3



Lo que puede hacer la IA:
• Cotizar en segundos.
• Comparar coberturas.
• Responder preguntas básicas.
• Procesar siniestros a partir de datos e imágenes.

Lo que podés hacer VOS:
• Entender el miedo detrás de la consulta.
• Acompañar en el peor momento.
• Celebrar los logros del cliente.
• Construir confianza genuina.
• Interpretar lo no dicho.

#1

El valor que nadie te puede quitar.

Ser humano



a) Generar clientes nuevos.

b) Vender más en clientes actuales.

#2

¿Cuánto tiempo le estoy poniendo a…?



#3

Hacete amigo de las nuevas herramientas.

Tomé como base un artículo de la revista Time.
 





Le pedí que haga un 
podcast sobre el artículo.

Conversación entre 2 personas, generada a partir del artículo (18’)



Le pedí que haga una 
síntesis con infografías.

Síntesis de 5’



Le pedí que haga una 
síntesis con infografías.

Síntesis de 5’



Uri Levine - fundador de Waze.

Apunta a ver las soluciones como algo temporal, parcial, en
constante evolución y adaptándose a los problemas.

“ Fall in love with the problem
not the solution.
Enamórate del problema, no de la solución.



Muchas gracias

Damian Sztarkman


