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1.
INTRODUCCIÓN

Una las señas de identidad de la formación ofrecida por RED-
TRANSFER radica en la  adecuación de la metodología de cada 
tipo de acción a los objetivos concretos de capacitación que 
se busquen. En este caso, el propósito del formato de taller es 
proponer un enfoque práctico intensivo en el tratamiento de los 
temas objetivo -técnicas de negociación y acuerdos de licencia- 
que, tanto separadamente como en combinación, suponen un 
reto en sí mismos. 

Se apuesta por dicho enfoque para alcanzar el objetivo de mejo-
rar las habilidades de negociación de los profesionales de trans-
ferencia de conocimiento y la gestión de la investigación en este 
ámbito de actuación concreto: los acuerdos de licencia. Para ello, 
además de abordar los aspectos técnicos que deben ser objeto 
de negociación, como los derechos sobre el IPR, el alcance y du-
ración de la licencia, las responsabilidades sobre el desarrollo 
de la tecnología o las vías de contraprestación económica, se 
instruirá a los asistentes en el manejo de competencias trans-
versales que, adecuadamente contextualizadas, complementen 
y refuercen los primeros.        

La acción formativa se ha clasificado como de nivel intermedio 
debido a que, para su adecuado aprovechamiento, es aconseja-
ble cierta experiencia previa en gestión de la propiedad indus-
trial e intelectual, su valorización y el diseño de estrategias para 
licenciamiento de la misma. 

La metodología y estructura del curso se ajustan a los estánda-
res marcados por la Association of Technology Transfer Profes-
sionals –ATTP-, de la que Redtransfer es miembro. El presente 
curso otorga 14 puntos CE (Continuing Education) computables 
para su acreditación internacional RTTP (Registered Technology 
Transfer Profesional). 

 	

           Más información sobre el sello RTTP en: 

	      https://attp.info/rttp/
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2.
OBJETIVO GENERAL
Contribuir a mejorar las habilidades de negociación de los asistentes en el licenciamiento de 
activos intangibles mediante el uso de las herramientas y técnicas más adecuadas para alcanzar 
acuerdos satisfactorios. 

3.
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
Al finalizar el curso, los asistentes serán capaces de:

•	 Preparar adecuadamente la negociación de una licencia de patente o know-how, identifi-
cando y priorizando los elementos clave de la misma. 

•	 Implementar pautas de actuación exitosas en el marco del proceso de negociación de 
una licencia. 

•	 Aplicar prácticas adecuadas para el mantenimiento de una colaboración beneficiosa para 
la partes en el medio y largo plazo. 

•	 Conocer los puntos críticos de un proceso de negociación de los diferentes tipos de licen-
cia de software.

•	 Manejar las cláusulas clave de los contratos de software para el diseño de estrategias de 
negociación exitosas. 

•	 Identificar y potenciar las habilidades necesarias de un negociador. 

•	 Entender la naturaleza de un conflicto y manejar diferentes herramientas para su reso-
lución.

•	 Utilizar técnicas de comunicación interpersonal adecuadas a diferentes situaciones de 
un proceso de  negociación.

4.
DESTINATARIOS

El taller está dirigido a profesionales de organismos generadores de I+D y tecnología -universida-
des, institutos de investigación sanitaria, centros tecnológicos, OPIs- encargados de la gestión 
y comercialización de activos intangibles, así como a investigadores y tecnólogos interesados 
en el licenciamiento de los resultados de su actividad de I+D.  

Para el correcto aprovechamiento de esta acción formativa, se recomienda al menos dos años 
de experiencia en gestión del IPR y un año en la negociación de acuerdos de licencia,

Número de plazas 30
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5.
METODOLOGÍA 

Metodología didáctica basada en dos recursos didácticos: en primer lugar, la resolución de ejer-
cicios prácticos basados en situaciones reales, para los que se articularán dinámicas de trabajo 
colaborativas que requerirán de la participación del alumno bajo la guía y asistencia del forma-
dor. En segundo término, una parte del programa del taller se fundamenta en clases expositivas 
para la introducción y desarrollo de contenidos, en las que se fomentará la interacción con los 
participantes.

6.
EVALUACIÓN DEL APRENDIZAJE

Dentro de los 15 días siguientes a la finalización de la parte presencial del curso, el alumno res-
ponderá y entregará un TEST DE APROVECHAMIENTO, que será la base de su evaluación (opcio-
nal). Dicho test se centrará en los principales conceptos abordados durante el curso. Además, 
se valorará la implicación del alumno en las dinámicas del trabajo grupal.

7.
DURACIÓN

El curso tendrá una duración total de 15 horas: 14 presenciales y 1 por la realización del trabajo 
final

8.
CERTIFICACIÓN

A la finalización del curso, se entregará un CERTIFICADO DE ASISTENCIA a los alumnos que hayan 
cubierto el 90% de las horas presenciales programadas. Dicho certificado otorgará 14 puntos CE 
para la acreditación RTTP.

A los alumnos que hayan superado el test de aprovechamiento se les emitirá un CERTIFICADO DE 
APROVECHAMIENTO, en el que se indicará la calificación obtenida en el mismo. 

9.
MATERIALES

Se entregará al alumno un pendrive con la siguiente documentación:
•	 Guía del alumno y documentación de apoyo

•	 Guía del alumno y documentación de apoyo

•	 Casos prácticos

•	 Materiales y documentación de soporte del caso.

•	 Presentaciones ppt de las sesiones

Otro material: carpeta, programa, libreta y bolígrafo.

Certificado
(14 PUNTOS CE)
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Módulo 2. La negociación de activos de software

Luis García
Ambar Partners

Duración: 4 horas

•	 2.1. Los diferentes tipos de licencias software y de servi-
cios “cloud”. Impacto en el margen de negociación. El pro-
ceso de negociación

•	 2.2. Cláusulas clave de los contratos de licencia sw y ser-
vicios Cloud. Estrategias de negociación.

•	 2.3. Cuestiones recurrentes: el uso de elementos sujetos 
a licencia Open Source en una licencia y la compra de li-
cencias a través de Canal

•	 2.4. Los acuerdos “ad latere” de las licencias: soportes, 
tratamiento de datos personales, los “Scrow Agreements” 
y las medidas de ciberseguridad.

10.
CONTENIDOS

Módulo 1.  Elementos críticos en la negociación de un acuerdo de licencia 

Javier Maira
CSIC

Duración: 5 horas

•	 1.1. La negociación en la transferencia de los resultados de 
investigación.

•	 1.1.1 Transferencia de los resultados de I+D: ¿licencia o 
cesión? 

•	 1.1.2. ¿Qué tipo de resultados se pueden transferir en un 
contrato de licencia? 

•	 1.1.3. Licencia de patente vs licencia de secreto indus-
trial. 1.1.4. Licencias en exclusividad vs licencias no ex-
clusivas. 

•	 1.1.5. Duración de los contratos de licencia. 

•	 1.1.6 Cuestiones más relevantes a negociar en los con-
tratos de licencia. 

•	 1.1.7. Contraprestación económica en los contratos de 
licencia. 

•	 1.1.8. Sublicencias.

•	 1.2. Aspectos técnicos en la negociación de contratos de li-
cencia. Casos prácticos. 

•	 1.3. El proceso de negociación

•	 1.3.1. ¿Quién debe participar en la negociación? 

•	 1.3.2. Aspectos a tener en cuenta antes de la negocia-
ción. 

•	 1.3.3. Cómo actuar durante la negociación: fases de ini-
cio, desarrollo y cierre de la negociación.

•	 1.4. Caso práctico sobre el proceso de negociación de una li-
cencia, 
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Módulo 3. Negociar desde dentro: dinámicas para descubrir el rol del negociador. 

Pilar Fernández 
Live it

Duración: 5 horas

•	 3.1. Preparación del estado interno del negociador. 

•	 3.1.1. Espacio de conexión inicial con el grupo.

•	 3.1.2. Tomar conciencia de cómo influye nuestro esta-
do interno en la negociación.

•	 3.1.3. Ejercicio breve de observación y participación.

•	 3.2. Dinámica vivencial: la negociación en acción.

•	 3.2.1 Experiencia práctica en equipos para vivir en 
primera persona los dilemas y tensiones de una nego-
ciación.

•	 3.2.2. Juego y práctica como vía para descubrir apren-
dizajes.

•	 3.2.3. Breve puesta en común antes del almuerzo.

•	 3.3. Integración y aplicación práctica. 

•	 3.3.1. Recogida de aprendizajes de la experiencia vivi-
da.

•	 3.3.2. Mini-inputs sobre: claves de comunicación y 
gestión del conflicto, cómo detectar “virus” (juicios, 
comparaciones, trampas), la clave para relaciones 
sostenibles.

•	 3.3.3. Espacio flexible para emergentes como: roleplay 
espontáneo con algún caso real, preguntas abiertas y 
compartir compromisos individuales.

•	 3.3.4. Síntesis final de aprendizajes.

•	 3.3.5. Insight o compromiso práctico de cada partici-
pante.
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11.
CALENDARIO
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Javier Maira

Doctor en Ciencias Químicas por la Universidad Autónoma de Madrid y ex-
perto en transferencia de tecnología y propiedad industrial. Inició su carrera 
profesional como investigador, trabajando durante 7 años en los laborato-
rios tanto del Consejo Superior de Investigaciones Científicas (CSIC) como 
de la Universidad de Ciencia y Tecnología de Hong Kong (HKUST). A conti-
nuación, trabajó 3 años en la empresa privada, como gestor de proyectos 
de colaboración público-privados, y 2 años en la Comisión Europea como 
Asistente Técnico de Proyectos del VI Programa Marco. Desde 2005 traba-
ja en la Vicepresidencia de Innovación y Transferencia del CSIC, en donde 
actualmente desempeña el cargo de Jefe del Área de Estrategia Comercial 
e Internacionalización. Lleva 18 años negociando todo tipo de contratos y 
acuerdos de colaboración público-privado, y desde el año 2012 es el respon-
sable de negociar los acuerdos de licencia más relevantes del CSIC. Partici-
pa como experto internacional en talleres organizados por la Organización 
Mundial de Propiedad Industrial (OMPI), y en cursos y masters sobre la ne-
gociación de contratos entre entidades públicas y privadas..

12.
PROFESORADO

Luis García

Licenciado en Derecho y Diplomado en Ciencias Empresariales (1991), pre-
paró durante cinco años las oposiciones para el acceso a la Carrera Judicial 
(1991-95). Máster en Procedimiento y Práctica Jurídica del Centro de Estudios 
Financieros (1997).  Es un profesional con más de 26 años de experiencia en 
el asesoramiento legal a actividades innovación y creación de nuevos pro-
ductos y servicios del GRUPO TELEFÓNICA; ha sido responsable legal (nivel 
Gerencia) de la plataforma global del vídeo y del área corporativa de Com-
pras del Grupo Telefónica.  En 2022 inicia una nueva etapa como consultor 
independiente y en la actualidad colabora como abogado en el departamen-
to legal del Área de Personas y Servicios de IBERDROLA S.A.

Es Profesor del módulo de “Contratos de transferencia de tecnología” del 
Master en Propiedad Intelectual e Industrial, Competencia y Nuevas Tecno-
logías del ISDE y ha sido ponente en diversos cursos relativos a derechos 
de propiedad intelectual e industrial en el marco de proyectos de los pro-
gramas Horizonte 2020 y Horizonte Europa.

Participa habitualmente en cursos destinados a investigadores y personal 
OTRI para fomentar la transferencia de resultados de investigación y cola-
bora como formadora en diferentes programas de emprendimiento como 
Argos o Explorer.
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Pilar Fernández 

Autora y facilitadora de programas de Inteligencia Emocional

Licenciada en ADE y Máster en Educación, es además Experta en Inteligen-
cia Emocional y Coaching Personal, Máster en Coaching Ejecutivo, Máster 
Practitioner en PNL y entrenadora certificada en Comunicación No Violenta 
por el Center Non Violent Communication.

Tras un giro vital que la llevó a profundizar en el desarrollo personal y la 
psicología positiva, ¡creó la metodología Live it!, un enfoque que integra 
distintas disciplinas para potenciar el bienestar, la gestión emocional y la 
calidad de vida. 

Desde 2012 imparte talleres y programas de inteligencia emocional en em-
presas, universidades y organizaciones, ayudando a profesionales y equi-
pos a comunicarse mejor, gestionar conflictos y construir relaciones más 
sostenibles.

Es coautora del libro Inteligencia de Pareja y ha colaborado en medios como 
Cadena COPE, Yo Dona o Mía.

COORDINADOR
Constantino Martínez

Es Licenciado en Ciencias Económicas por la Universidad Autónoma de Ma-
drid y máster en Análisis y Gestión de la Ciencia y la Tecnología por la Uni-
versidad Carlos III de Madrid. Realiza labores de investigación en diversos 
proyectos -Universidad Carlos III de Madrid y Parlamento Europeo- antes 
de dedicarse a la gestión de la I+D+i en el ámbito académico, en el que 
acumula más de 10 años de experiencia -Universidad Carlos III de Madrid y 
Universidad de Navarra-. Desde 2004 a 2013 dirige la secretaría técnica de 
RedOTRI-Universidades. Durante dos años ejerce de colaborador científi-
co-técnico del Ministerio de Ciencia e Innovación en el diseño y gestión de 
programas de ayudas a OTRI. Actualmente es socio de GoodPoint Consulting.
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13.
LUGAR DE CELEBRACIÓN 

DIRECCIÓN

Universidad Carlos III de Madrid, 

Campus de Getafe · Edificio 15 López Aranguren

C/ Madrid, 126  

28903 Getafe, Madrid

PLANO Campus Getafe

https://www.uc3m.es/vida-universitaria/planos-campus/getafe

COMO LLEGAR

En tren: PARADA: Las Margaritas Universidad
En metro: PARADA: Juan de la Cierva
En bus. PARADA: Calle Madrid

INFORMACIÓN cómo llegar Campus Getafe

https://www.uc3m.es/conocenos/como-llegar/campus-getafe
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TARIFAS
+ 21% IVA 

Temprana No temprana

Inscripción General  640 € 665 €

Inscripción Asociados RedTransfer 485 € 535 €

Inscripción Descuento* 570 € 605 €

*Aplicable a universidades, OPI, centros de investigación sanitaria y centros tecnológicos

Inscripción temprana hasta el 31 de OCTUBRE

Inscripción no temprana hasta 7 de NOVIEMBRE

•	 El precio incluye materiales, cafés y almuerzo

•	 El pago de la inscripción se realizará a través de la tienda on-line de RedTransfer o me-
diante transferencia a la cuenta ES86 0049 1736 7222 1002 9252, abierta en el Banco 
de Santander a nombre de la Asociación de Profesionales de Transferencia, Innovación 
y Gestión de la Investigación, RedTransfer. El justificante de la transferencia deberá 
enviarse a la dirección admin@redtransfer.org. 

•	 Se podrán cancelar inscripciones hasta el 7 de NOVIEMBRE con devolución del 60% 
del precio de la inscripción (excepto gastos bancarios). El abandono del curso una vez 
iniciado no será causa de devolución.

•	 RedTransfer se reserva el derecho de cancelación del curso si no se alcanzara un nú-
mero mínimo de inscripciones.

14.
INSCRIPCIONES

Las inscripciones se realizarán a través del formulario web disponible en la página web de  
RedTransfer (www.redtransfer.org). 

http://www.redtransfer.org

