Modalidad VIRTUAL

DIPLOMATURA EN
Avances Tecnhologicos y

Negocios de Seguros

Innovacion y estrategia para transformar el

mercado asegurador

@ +549 11 21823616



Duracion:

100 hs reloj. 80 hs sincrénicas y 20 hs. asincronicas (clases grabadas y trabajo integrador final)

Dias y horarios:

Del 2 de julio al 22 de octubre. Encuentros sincréonicos los lunes de 19:00 a 21:30 hs. y miércoles
de 19:00 a 21:30 hs.

Calendario:

Julio 217114116(21(23|28|30
Agosto 4161(11(13|18|20(25]|27
Septiembre | 1 | 3 | 8 |10|15|17|22|24|29
Octubre 1/6| 8 [13(15/20/22
Modalidad:

Virtual

Dirigido a:
Productores Asesores de Seguros (PAS).

Profesionales del sector asegurador: técnicos, comerciales, techolégicos.

Estudiantes y egresados de carreras en seguros, finanzas, sistemas o ad&h@@lrta Int
)
4

Gestores de innovacion, transformacion digital y lideres de proyect

Enfoque:

El sector asegurador estd transitando una profund gran
digitalizacion, la automatizacion, el uso de datos masi
plataformas tecnoldgicas. Al mismo tiempo, los modelos
desafiados por el surgimiento de Insurtechs, nuevaG(pe
necesidad de mayor agilidad, personalizacién 'y eficiey.
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Esta diplomatura brinda una formacién actualizada sobre los avances tecnolégicos que estan
revolucionando el ecosistema del seguro, con un enfoque practico y estratégico para quienes
desean liderar el cambio e innovar en el hegocio asegurador.

Beneficios:

- Certificacion universitaria

- Preparacioén para nuevos desafios del mercado laboral asegurador.
- Adquisicion de herramientas practicas y metodologias aplicables.
- Actualizacion profesional con enfoque estratégico e innovador.

- Conexion con referentes del sector y experiencias reales.

Objetivos:

@ Brindar una formacién integral y actualizada sobre los avances tecnolégicos que estan
transformando el ecosistema asegurador.

@ Capacitar a los participantes para comprender y aplicar herramientas digitales, inteligencia
artificial, big data, ciberseguridad y otras innovaciones en el ambito del seguro.

@ Desarrollar habilidades estratégicas y profesionales que permitan liderar procesos de
innovacion y transformacion digital en el sector asegurador.

@ Fomentar una visidn critica y ética sobre el ejercicio profesional en seguros, considerando el
impacto social, normativo y tecnoldégico.
@ Preparar a los participantes para enfrentar los desafios del mercado_as r:ta ual y
futuro, promoviendo la adaptacion a huevos modelos de negocio, canawbig rc ﬁa%t

y perfiles de consumidores. Q/

@ Promover la integracién de conocimientos técnicos, reg&@’ios y
([ J

gestion eficiente y sostenible del nhegocio asegurador.

Resultados de Aprendizaje: . e

- Aplicar herramientas tecnolégicas emergentes (@o
plataformas digitales) en la gestion y comercializaci(ﬁe P
la eficiencia y personalizacion del servicio.

- Analizar criticamente el entorno regulatorio y normati

su impacto en la operaciéon y cumplimiento de las organizaci
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- Disenar estrategias de transformaciéon digital en empresas aseguradoras, integrando
conceptos de innovacién, omnicanalidad y experiencia del cliente.

- Evaluar riesgos y amenazas en ciberseguridad y proteccion de datos, proponiendo soluciones
practicas para garantizar la integridad de la informacion en entornos digitales.

Contenidos:

TEMA 1- La tecnologia: el nuevo desafio de la industria del seguro.

Parte 1

Fundamentacioén - Relacién ciencia, Tecnologia y Sociedad -Tecnhologia y Desarrollo Econdmico
- Los Efectos Culturales del Conocimiento Cientifico y de la Tecnologia - El Nuevo Paradigma -
Tecnologia y Negocios - La incorporacion de la Tecnologia a sus Procesos de Negocios- El
Software como factor critico.

Parte 2

La Relacion Tecnologia con las Companias a través de Paginas Web “Extranet” - Tendencias y
Oportunidades en el Sector Asegurador en un entorno cambiante - A qué se enfrentan los
Seguros en el Nuevo Mundo Digital- Nuevas Tendencias: Social Media, Conjuncion de Canales
(Omnicanalidad) - Analisis Tecnolégico de la Informacién (Analyctics) Metodologia Globalizada
Oportunidades - Importancia de la Tecnologia en la sociedad actual - Conclusiones - Tecnologia:
Datos en Argentina.

TEMA 2- La inteligencia artificial (iA) y su desarrollo en el mercado as&b‘e rta I nt
S,

Parte 1

{Qué es la Inteligencia Artificial y en qué consiste? Un poco ma éla Inteli ial -
Machine Learning o Aprendizaje Automatico Deep Legr&o

Procesamiento de Lenguaje Natural (PLN) - Como funcio 1A €

Coémo esta cambiando la generacién de textos con la IA:& ormn
- Qué areas abarca la Inteligencia Artificial -La oport ad
econdmico - Retos Asociados a la IA - Qué campos ca
Conductiva - Matematicas - Biologia Evolutiva - Ci ia
Inteligencia Artificial aplicaciones practicas - Escuel

Inteligencia Artificial Convencional - Inteligencia Arti | Cc
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Parte 2

El impacto de la IA en el Mercado Asegurador - Big Data una alianza estratégica - Los grandes
modelos del Lenguaje, la IA y el Mundo del Seguro - Aplicaciones del modelado de IA -
Reconocimiento de voz y procesamiento del lenguaje natural - Vision por Computadora -
Prediccion y Andlisis de Datos - Desafios del Modelado de IA - El futura modelado de IA-Cémo
aplicar la IA en el conocimiento de los clientes, en respuestas eficientes, en analizar las
necesidades - Personalizacion de la Experiencia - Pronéstico de demanda y gestion de
inventario - Atencion al Cliente Automatizada - Mejora de la eficiencia en la toma de decisiones
- Anadlisis de Sentimiento y Retroalimentacion - Identificar y analizar Patrones de
Comportamiento - Conclusiones y Respuestas.

TEMA 3 - Seguridad informatica - proteccion de datos- ciberseguridad.

Parte 1

Seguridad informatica - Proteccion de Datos- Ciberseguridad -Proteccion de Datos - Por qué es
importante la Ciberseguridad - Cuales son los tipos de ataques contra los que intenta defender
la Ciberseguridad - Malware - Ransomware - Ataque de Intermediario - Phishing - DdoS -
Amenaza Interna.

Parte 2

Ataques de dia cero - Ataques de tipo Man in the middele - Brecha de Datos - Coémo funciona
la Ciberseguridad - Cuales son los Tipos de Ciberseguridad - Otros tipos de Ciberseguridad -
Cuales son los componentes de una estrategia de Ciberseguridad -. Que son las Tecnologias

Modernas de Ciberseguridad - Protecciéon de Datos y Ciberseguridad en Iasféarifgr"? -
],

Conclusiones. 6 Pb

TEMA 4 - Cumplimiento normativo - Compliance. ‘\
Parte 1 @

Introduccion - Importancia del Cumplimiento Normativo -
Cumplimiento - Ambitos de Aplicacién del Cumplilﬁnto
Cumplimiento Normativo - Como aplicar el Complianééwen u

-Beneficios Juridicos - Leyes - Cumplimiento Norma e
Calidad, medio ambiente, Seguridad y Salud en el TraBo.
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Parte 2

Continuidad del negocio - Seguridad de la informacion - Gestidon de Seguridad en la Cadena de
Suministro - Transparencia y lucha contra la corrupcion- 5 Errores comunes en el cumplimiento
normativo y como evitarlos - Diez principales tendencias de la Gestion del cumplimiento
previstas para el 2025 - Cumplimiento de IT - Cumplimiento se Software Gestion de Riesgos -
Conclusiones.

TEMA 5: Omnicanalidad.

Parte 1

Omnicanalidad - Qué es la Omnicanalidad y coémo transforma un negocio - Como ayuda la
Omnicanalidad a conquistar la lealtad de los clientes-Analisis de Datos en tiempo real -
Beneficios de la Omnicanalidad- Comercio Ensamblado - Finanzas - Cuidado de la Salud -
Minorista-Centro de Contactos Panorama - Omnicanal vs Multicanal- Omnicanal vs Omnidigital.

Parte 2

Soluciones Clave - Practicas Minoristas - Cuales son los beneficios de la Omnicanalidad- Claves
para lograr una estrategia Omnicanal - Ventajas que aporta la automatizacién de la facturaciéon
electrénica a la Omnicanalidad - Omnicanalidad Ejemplos - Conclusiones.

TEMA 6: Entorno y actores del mercado asegurador.

Parte 1

Los Actores - FAPASA - Consejo Directivo de FAPASA - Objetivos de FAPASA -
FAPASA - ENTE COOPERADOR LEY 22400 - CENTRO FEDERAL
ASOCIACIONES PRIMARIAS - OSSEG - SINDICATO DEL SEGURO - CLEAS.

fﬂa rff) tQI

Parte 2
SOFIA - ORION. FAPASA.CESVI - AACS - ADEAA - ADIRA -
COMITE ASEGURADOR ARGENTINO.

TEMA 7: Etica en el ejercicio profesional. C

Parte 1 D

Etica Profesional - La Etica como disciplina filoséfica y marc
de Pensamiento - La Etica desde la Filosofia-Fuentes de ética

problematica subjetiva - Manejo de la informacién y tomade ¢
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Parte 2

Cédigo de Etica - Las Leyes como reguladoras de nuestra conducta. Tipos de Normas - Etica en
el ejercicio de la Actividad Aseguradora- La Etica en la practica cotidiana del Ejercicio
Profesional - Etica y Profesién - Las Guias de Referencia - Tratamiento de los conflictos éticos de
la profesion - Conclusiones.

TEMA 8: Desarrollo sustentable - Responsabilidad social empresaria.

Parte 1

Responsabilidad Social Empresarial (RSE) - Desarrollo Sostenible - Introduccién al Desarrollo
Sostenible - Beneficios de la RSE para el desarrollo sostenible- ;Cédmo fue la evolucién de la RSE
en el tiempo? - Responsabilidad Social y Sustentabilidad - La RSE: Un concepto dindmico - Etica
y evolucién de la Postura Etica - Pilares de la RSE - Aportes de la RSE.

Parte 2

Sustentabilidad y responsabilidad social Empresarial- Sustentabilidad social empresarial-
Elaborar un reporte o informe de sustentabilidad- Responsabilidad social ambiental-
Importancia de la sustentabilidad y la responsabilidad social- Objetivos de Desarrollo
Sostenible- Programa de Responsabilidad Social Institucional.

TEMA 9: Técnicas de negociacion - Planeamiento estratégico.
Parte 1

El problema en el mundo- Coémo mejorar nuestra capacidad como neg
negociacion- Las secuencias de la negociacion- Planeamiento e

poder en la negociacién- Preparacion para la venta-
acercamiento- La entrevista- El cierre de ventas- Las objec - Arg
del planificador financiero &
Parte 2 )

Planeamiento Estratégico - Introduccién - Origen y significad

Ekb‘g! ta

- Atributos de un Plan- La estrategia - La Reflexion y lafAccior
y analisis situacional - Diseno del deber ser: Respue;a i
Formulacion de la Estrategia.

Extensién
Universitaria



TEMA 10: El mercado que viene: productos - segmentos - canales.

Parte 1

Introduccion - Corta historia del Seguro y del Seguro de Vida en el Mundo - Buenas perspectivas
para el Seguro Mundial - Se pueden relanzar el Mercado de Seguro de Viday Retiro - Los Seguros
de Vida en Argentina - Mercado de Seguro de Vida, puntos centrales a los fines de cumplir con
los objetivos establecidos - Conciencia Aseguradora en lo que respecta al Seguro de Persona -
Pautas Fundamentales para comercializar Seguros de Personas - Seguros Colectivos de Vida La
amplia oferta del Ramo. Mercado Corporativo - Canales de Ventas- Brokeres - Productores
Asesores de Seguros.

Parte 2

Bancos - Mercados Pymes - Empleados Asegurados - Seguros para Socios - Seguros Personal
Clave - Seguros de Vida Temporarios- Seguros de Salud - Seguros de Accidentes Personales -
Seguros de Sepelio - Los Seguros y los Productores Asesores de Seguros - Segmentos
Especificos.

TEMA 11: Habilidades estratégicas - neuro ventas - neurociencias.

Parte 1

Habilidades Estratégicas en Seguros - Neuro ventas. Neurociencias - Neuroeducacion-
Desarrollo de habilidades cognitivas - Desarrollo de habilidades de auto liderazgo emocional -
Desarrollo de habitos saludables y cambios de actitudes - Neuro aprendizaje - Neuromarketing
- Las Emociones de las Neuro ventas - El hombre y la mujer ;Compran de manera diferente? -
Particularidades del Cerebro Femenino. °

Parte 2 y

Particularidades del Cerebro Masculino - La Era de las Neur: S
ventas - Siete errores a la hora de vender sin Neuro ventas £ ro ve
Neurotips para venderle al inconsciente - Venta Emocio@ Pe

Conquistar. w
S

oy
TEMA 12: Defensa del asegurado - defensa del aseg&or.
Parte 1 D A
Defensa del Asegurado - Derecho de Consumo - Defensor de aciones Defensa
del Asegurado ADACU - Nocién de Contrato de Consumao.

Extensién
Universitaria



N,ierta In, !

Parte 2

Aspectos de las Clausulas de los Contratos a considerar segun el Nuevo Cédigo Civil y Comercial
- Ley 24.240 su reforma y reglamentacion -El complemento de los Derechos del Consumidor en
el Nuevo Coédigo Civil y Comercial - El Rol del Asesoramiento del Productor Asesor de Seguros -
Conclusiones.

TEMA 13: Cambio cultural para la actualizacion digital.

Parte 1

Introduccion - Adaptacion al Mercado - El PAS y las implicancias de la Transformacion Digital -
Las disrupciones industriales - La Comunicacién en la Era Digital - Ventajas de la comunicacién
en la Era Digital - Cambio Cultural - Transformacién Digital - La Comunicaciéon Digital en el
ambito de los Negocios - El Seguro en el ambito de la Tecnologia - Insurtech - La comunicacion
humana en la era digital - Digitalizacién y Transformacién Digital como Innovacién Tecnoldgica
- El ocaso directo del cliente a las Aseguradoras para requerir servicios - Omnicanalidad -
Milenniums - Las huevas generaciones de los protagonistas del cambio . La Revolucion Industrial
- Neuromarketing - Disrupcion 4.0 - La Tecnologia, el futuro de la Intermediacion, el Riesgo
Moral y la Suscripcidon - El progreso de las Tecnologias de la Informacién-Las ventajas de un
cambio de aptitud y actitud del PAS ante los cambios tecnolégicos- El rol clave del PAS-
Posicionar la figura del PAS en funcién de mejorar la previsibilidad de la gente - La actividad
econdmica influye en los Asegurados y en su poder de compra - La fidelizacién y planificacion
del PAS.

Parte 2
Estrategias de Fidelizaciéon. La importancia de administrar |
facilitador de la gestion de siniestros- El asesoramiento del P,
- La Transformacién Digital- Que significa la Transformaci
- Nueva formas de distribucioén - Analytics - La informagi
Seguro Verde- Campana Cero Papel - Ahora la Pélizad
- Compliance - Mejoras Impositivas - El PAS como difusérde Iz

>

Desafios en la Era Digital.
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TEMA 14: La pdliza digital - plan estratégico de comercializacion.

Parte 1

Pdliza Digital - Fin de la Pdliza de papel y la Resolucion 219/2018 de la SSN - El comprobante
del seguro de auto ya se puede mostrar desde el celular en los controles de transito - Pdéliza
Digitales de Medio Ambiente.

Parte 2

Plan Estratégico de Comercializacion - Objetivos del Plan Estratégico de Comercializacion - Para
construir un Plan Estratégico de Comercializacion exitoso, es clave definir y tener claridad en
los siguientes puntos - Claves para un Crecimiento Sostenible - Industrias con mayor
crecimiento - Tendencias claves a considerar - Las Estrategias varian de acuerdo al Mercado -
Optimizaciéon de Ventas y Marketing - Estrategias a tomar en cuenta en el 2023 - Para qué sirve
un Plan Estratégico de Ventas - El camino para cumplir los objetivos comerciales - Analisis FODA
- Qué significa FODA - Segmentacion de Mercado - Plan de Accién.

TEMA 15 - Microseguros.

Parte 1

Microseguros - Definicion - Caracteristicas - Beneficios y Usos de los Microseguros - Mecanismo
- Riesgos cubiertos - Objetivos - Caracteristicas de los Consumidores - Coberturas Demandadas-
Microseguros en Argentina.

Parte 2

Diferencias con el Seguro Tradicional - Pauta Minimas para el Diseno de Microsglﬁiéfn s

de Microseguros en nuestro Pais potencialidad - Por lo tanto, estan dirig&b& i t
],

las siguientes tareas - Conclusiones-Trabajo Integrador Final - Escri

N
Cuerpo Docente: ,{9
Miguel Angel Biarnés @
Consultor en Capacitacion .e

Profesor de Seguros c
Profesor de Educacién y Seguridad Vial D
Analista en Accidentologia Vial

Diplomado en Gerenciamiento de Salud
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Sandra Teresa Paterné
Contadora Publica Nacional
Docente

Productora de Seguros

Aranceles (*):

Matricula: $30000.
Externos: Contado $204000 6 4 cuotas de $60000.
Comunidad UAI: Contado $142800 6 4 cuotas de $42000.

Arancel para extranjeros no residentes en Argentina (**):
Matricula: USD 30.
Arancel: Contado USD 204 6 4 cuotas de USD 60.

(*) En caso de elegir la opcién de pago al contado, debera avisarnos al momento de abonar la
matricula, o dentro del primer mes de cursado a uai.extensionrosario@uai.edu.ar 6 al WhatsApp: +54
9 11 2182-3616. Transcurrido ese periodo la opcién ya no sera valida y debera pagar
obligatoriamente las cuotas mensuales segtn el valor establecido en cada capacitaciéon

(**) Los aranceles de esta actividad comprenden tinicamente los conceptos de matricula y cuota.
Todo impuesto, tasa o contribucion asociada a los pagos en délares estadounidenses que pudiera
ser aplicada por el pais de origen, asi como cualquier otra suma que se adicione en virtud de las
tarifas vigentes en la entidad bancaria al momento de realizar la transaccion, queda a

cargo del alumno. 6 Pb‘ef'tsé Intsl
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;o\b

Contacto:
==[><] uai.extensionr
E-MAIL
e Envianos u
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