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INTRODUCCION

La transferencia de tecnologia y conocimiento
desde los centros generadores de I+D hacia los
actores encargados de llevar los resultados de
dicha actividad al mercado -fundamentalmen-
te empresas, pero también la administraciony
otros agentes sociales-, exige la actitud proac-
tiva del personal técnico de gestion de la in-
novacion, tanto a la hora de conectar los inte-
reses y objetivos de ambos entornos como en
la definicion de una estrategia de marketing
debidamente estructurada. La presente accidn
formativa aborda esta funcién comercial en el
contexto del proceso de valorizacién llevado
a cabo desde las unidades de apoyo en que
estos profesionales operan, pertenecientes a
universidades, centros de investigacion sani-
taria, centros tecnoldgicos, y otros organismos
de investigacién e innovacion.

El presente curso online, se articula sobre
dos recursos didacticos fundamentales: los
textos formativos y las sesiones en directo
(streaming). Con los primeros se propone una

Mas informacién sobre el sello RTTP en:

https://attp.info/rttp/

primera aproximacion a los distintos conte-
nidos desde un enfoque reflexivo, facilitando
al alumno adecuar a su agenda este trabajo
individual. Con las segundas se busca el re-
fuerzo de los conceptos clave, la resolucion de
casos practicos y la atencién por parte de los
formadores de dudas concretas. Esta Ultima
labor de tutorizacién se refuerza con la asis-
tencia personalizada del profesor via e-mail.
Las sesiones en streaming permiten asimis-
mo crear un marco de interaccion entre for-
madores y participantes, que se complementa
con un foro, activo durante todo el curso, en el
que compartir inquietudes.

Los aspectos metodoldgicos citados anterior-
mente se ajustan a los estandares marcados
por la Association of Technology Transfer Pro-
fessionals -ATTP-, de la que Redtransfer es
miembro. El presente curso otorga 8 puntos
CE (Continuing Education) computables para
su acreditacion internacional RTTP (Registered
Technology Transfer Profesional).

RTTP

REGISTERED TECHNOLOGY
TRANSFER PROFESSIONAL


https://attp.info/rttp/
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OBJETIVO GENERAL

El curso tiene como objetivo aportar técnicas y herramientas que permitan definir e implementar
estrategias exitosas de marketing y comercializacion de resultados I+D y tecnologias, adaptadas
al &mbito en que los profesionales de transferencia desarrollan su actividad y cubriendo las di-
ferentes etapas y tareas asociadas a esta funcidn, como la estructuracion de la oferta, el disefio
de campafias de promocion, y la ejecucion de practicas eficientes de negociacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Al finalizar el curso, los asistentes seran capaces de:

«  Contextualizar la funcién comercial de un centro dentro del proceso de puesta en valor del
conocimiento y resultados generados por su actividad de I1+D.

- Elaborar ofertas de I+D adaptadas a objetivos de transferencia, vinculandolas a argumentos
de venta sélidos y eficaces.

« Conocery utilizar los diversos canales y herramientas de promocién de resultados de I+D y
tecnologias.

+ Manejar técnicas de bisqueda de informacion relevante para la identificacion de empresas
interesadas.

- Disefar estrategias de aproximacion a empresas para la transferencia de resultados de I+D.

- Adoptar pautas de negociacion eficientes para diferentes objetivos de transferencia o puesta
en valor del conocimiento generado.

- Conocer las diferentes etapas del proceso de negociacion de una tecnologia y las claves
asociadas a cada una de ellas.

DESTINATARIOS

El curso estd especialmente dirigido a profesionales de la gestidn de la I+D y la transferencia de
conocimiento de universidades publicas y privadas, centros de investigacion sanitaria, centros
tecnolégicos, empresas y otros organismos de 1+D, tanto espafoles como de otros sistemas
nacionales de innovacion. Para el correcto aprovechamiento del curso se recomienda una expe-
riencia minima de 2 afios en actividades de transferencia de conocimiento y tecnologias.

Numero de plazas 50

METODOLOGIA DIDACTICA

El curso combina los siguientes recursos didacticos de formacion online:

- Textos formativos para trabajo individual (descargables)

- Test de progreso auto-evaluable para la superacion de cada uno de los médulos.
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- Casos practicos

« Sesiones en streaming para el refuerzo de los contenidos clave, asistencia tutorial y la reso-
lucién de casos practicos (sus grabaciones estaran accesibles para su visionado durante
el curso).

« Foro para debate entre los participantes

DURACION

El curso se desarrollaré desde el 7 de abril al 10 de mayo de 2026.

Su duracién total de 21 horas lectivas, 13 de formacién asincrona (trabajo individual) y 8 en
streaming.

CERTIFICACION

Los alumnos que superen el test de progreso de todos los médulos obtendran un certificado de
aprovechamiento (descargable desde el Campus Virtual de RedTransfer).

ESTRUCTURA'Y CONTENIDOS

Mddulo 1. Preparacion de la oferta de 1+D

Elena Carri6 1.1. La funcidén comercial en centros generadores de cono-
cimiento y tecnologia.
INCLIVA
1.2. Tipo de oferta: resultados, capacidades.
Trabajo individual: 3 horas 1.3. Elaboracién de ofertas de tecnologia: elementos, len-

Streaming: 1,5 hora guaje y formatos.

1.4. Presentacién de la oferta y argumento de venta.
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Médulo 2. Canales de promocidn para tecnologias innovadoras

José Manuel Pérez Arce 2.1. Marketing digital enfocado a la transferencia de tec-

nologia.
AMARBI innovacion
2.2. Canales de promocién tecnolégica.

2.3. eMarket places: EEN, Innoget, Ip marketplace, Patent

Trabajo individual: 4 horas .
Auction...

Streaming: 2 horas
2.4.0pen innovation como herramienta de promocién tec-
nolégica.

2.5. Plataformas de Open innovation: fuentes de deman-
das, donde colocar la oferta..

2.6. Recomendaciones finales.

Médulo 3. Claves para la identificacién y contacto a empresas

Vicente Barbera 3.1.1dentificacién de activos a transferiry perfiles de empresa.
VIROMII 3.2. Busqueda de empresas para transferencia.

3.3.Busqueda de informacién clave de la empresay personas.
Trabajo individual: 4 horas de toma de decision dentro de las mismas.

Streaming: 2 horas 3.4.BlGsqueda de informacién de contacto de los leads y estra-
tegias de aproximacion.

Médulo 4. Estrategias de negociacion de acuerdos para valorizar y transferir resultados de
I+D

Ana Sanz Herrero 4.1.Objetivos durante la negociacién de acuerdos para la trans-
ferencia y valorizacion de resultados.
CSIC
4.2. Proceso y estrategias en la negociacion de acuerdos
Trabajo individual: 2 horas 4.2.1. Coémo preparar el inicio de la negociacion.
Streaming: 1,5 horas 4.2.2. Cémo actuar durante la negociacién.

4.2.3. Claves para un cierre de la negociacion exitoso.

4.3 Principales aspectos a negociar en acuerdos de transferen-
cia y valorizacion.

4.3.1. NDAs y MTAS.
4.3.2 Contratos I+D.

4.3.3 Acuerdos de licencia.
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Masterclass

Alejandro Mira Del laboratorio al mercado: experiencias de un

FISABIO investigador.

Streaming: 1 hora

9.
CALENDARIO

ABRIL - MAYO 2026

]

n 12
APERTURA
M1 texto
M1 streaming M2 streaming
M2 texto M3 texto
M3 streaming
M4 texto
2 3
M4 streaming
CIERRE

Masterclass

Presentacién

texto - apertura de textos formativos en la plataforma online
streaming - sesion en directo en el horario detallado
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PROFESORADO MAODULOS Horario STREAMING
Elena Carri6 MODULO 1 13:00 a 14:30 horas
José Manuel Pérez Arce MODULO 2 12:30 a 14:30 horas
Vicente Barbera MODULO 3 12:30 a 14:30 horas
Ana Sanz MODULO 4 12:30 a 14:30 horas
Alejandro Mira MASTERCLASS 13:00 a 14:00 horas

Constan Martinez

PRESENTACION

REDTRANSEER 14:00 A 14:15 horas

CAMPUS VIRTUAL

Acceso https://campus.redtransfer.org

Los alumnos matriculados en el curso recibiran por correo electrénico el usuario y contrasefa
necesarios para acceder al Campus Virtual Redtransfer, 24 horas antes del comienzo del curso.

FORMADORES

Elena Carrié

Responsable de la Unidad de Innovacion y de la Oficina de Transferencia de
Tecnologia del Instituto de Investigacién Sanitaria INCLIVA, con més de 20
afios de experiencia en innovacién y transferencia de conocimiento en los
ambitos sanitario y universitario. Especialista en valorizacion de resultados
de 1+D+i, gestion de patentes y licencias, y en el desarrollo de colabora-
cion publico-privada para la transferencia de tecnologia en salud. Amplia
experiencia en el liderazgo de proyectos competitivos, que ha permitido
impulsar iniciativas estratégicas como la Unidad Cientifica de Innovacién
Empresarial, un Living Lab en salud y un Sandbox para la mejora de proce-
sos asistenciales, asi como la implantacidn de sistemas de gestion de la
innovacién. Miembro activo de RedTransfer, REGIC, ITEMAS y de la Comisién
de Salud de Bioval, y coordinadora del Grupo de Emprendimiento y del Grupo
de Best Practices: Regulacion y Marcado de la Plataforma ITEMAS.
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José Manuel Pérez Arce

Licenciado en Ciencias Econdmicas y Empresariales (UPV/EHU), Diplomado en
Administracion de Empresas (Universidad Politécnica de Madrid), Diplomado
en Comercio Exterior (Gobierno Vasco), Diplomado en Direccién de Ventas
(Camara de Comercio de Bilbao) y Diplomado en Direccién de Marketing y
Comercial (Instituto de Directivos de Empresa, Madrid).

Actualmente Socio-Director de la consultora AMARBI innovacién, SL que ha
retomado, entre otras, las actividades de la extinta ABL Solutions Consulting,
SL, dedicada también a la Valorizacion y Comercializacion de los Resultados
de la Generacion de Conocimiento y de la firma RED NORTE DIGITAL, SL, centra-
daen la promocién de las telecomunicaciones. Previamente y durante cinco
afios fue el Director General de UNIVALUE VALORIZACION, SL, empresa creada
por el Grupo de universidades G-9, donde se valorizaron mas de 250 Patentes,
70 de las cuales pasaron a la fase de comercializacidn para su transferencia.

T S

Ademds, posee una trayectoria profesional internacional de mas de 25 afios
en firmas siderometaldrgicas; fue Socio-Director de POLNAM Grupo, SL; Di-
rector General de la empresa anglo-holandesa CORUS LAYDE, SA; Apoderado y
Director Comercial de la Divisién de Productos Planos, en la firma ROS CASA-
RES; Director Comercial, en la empresa ACEROS ORMAZABAL, SA; Director de
Planificacion Estratégica Corporativa, en la Corporacion SIDENOR; y Director
de la Unidad de Negocios Automocioén, en la industrial de SIDENOR, empresa
en la que desarroll6 altas responsabilidades directivas

Vicente Barbera

Graduado en Biotecnologia por la Universidad Politécnica de Valencia, con
un MBA y especializacién en creacion de empresas y estrategias de propie-
dad industrial por la University of Gothenburg en Suecia. Vicente se especia-
liza en ciencias de la salud, teniendo experiencia en la industria biomédica
y farmacéutica. Actualmente, es co-fundador y co-director de Viromii, una
empresa especializada en dar apoyo a la valorizacién y transferencia de
tecnologias, donde trabaja con méas de 40 instituciones de investigacion
publicasy privadas ayudandolas a llevar sus innovaciones al mercado.

Ana Sanz

Técnico senior de transferencia de conocimiento, coordinadora de CSIC CO-
CREA, Oficina de Transferencia de Conocimiento, Vicepresidencia de Innova-
cién y Transferencia, CSIC

Profesional senior en transferencia de conocimiento (RTTP), doctora ingeniera
agrénoma, con amplia experiencia en el &mbito académico y en la industria
biotecnoldgica, tanto en Espafia (Bionostra) como en EE. UU (Active Motif).
Durante los Ultimos 13 afios se ha especializado en transferencia de tecno-
logia y consultoria estratégica en el sector salud. Cuenta con amplia expe-
riencia en el desarrollo de productos biotecnoldgicos, gestion de propiedad
industrial, promocidn tecnolégica, impulso de colaboracion publico-privada
y negociacion de acuerdos. Desde 2020 trabaja en la Vicepresidencia de Inno-
vacion y Transferencia del CSIC, donde ha ocupado cargos de responsabilidad
vinculados al impulso de terapias y vacunas COVID y al Hub de Innovacion
Abierta (Converge).
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Alejandro Mira

Es licenciado en biologia por la Universidad de Alicante y doctor en micro-
biologia por la Universidad de Oxford, Reino Unido. Realizé estancias post-
doctorales en EEUU y Suecia, donde se especializd en técnicas genémicas,
de microchips y bioinforméticas aplicadas a patégenos bacterianos. Tras 9
afos en el extranjero, regresé a Espafia en el 2003 financiado mediante el
programa Ramon y Cajal. En el afio 2009 gané el premio Jaime Ferran de in-
vestigacion en microbiologia, que otorga la Sociedad Espafiola de Microbio-
logia, en el 2012 el Premio Biomedal por el primer metagenoma (estudio del
ADN) de la placa dental humana a nivel mundial, en 2018 el Premio Nacional
FIPSE de Innovacién en Salud y en 2019 el Premio de Fomento de la Salud
Oral del Consejo General de Dentistas. El Dr Mira ha publicado més de 200
articulos cientificos en revistas indexadas y tiene un indice H de citaciones
de 52. Es editor asociado de las revistas Microbial Ecology y Frontiers in Mi-
crobiology. Actualmente trabaja en la Fundacién FISABIO de Valencia, donde
dirige el Laboratorio del Microbioma Oral, y aplica técnicas moleculares al
estudio del microbioma, a través de las cuales su equipo descubrié la bac-
teria Streptococcus dentisani. Dirige el proyecto de desarrollo para utilizar
esta bacteria como probidtico contra la caries dental, que saldra al mercado
este 2026. Asimismo, es inventor de un test de diagnéstico de caries y otro
de diagndstico de cancer de colon, ademas de varias patentes de prebidticos
y probidticos orales, y del uso de nanoparticulas inteligentes para el trata-
miento endodéntico.

Actualmente investiga la relacion entre las bacterias orales y la salud sisté-
mica, como el riesgo cardiovascular, el cancer de colon o la produccién de
compuestos anti-envejecimiento. Asimismo, esta desarrollando un banco de
saliva para el desarrollo de tests diagndsticos no invasivos.

COORDINADOR

Constantino Martinez

- Es Licenciado en Ciencias Econémicas por la Universidad Autdbnoma de Ma-
drid y méster en Andlisis y Gestion de la Ciencia y la Tecnologia por la Uni-
versidad Carlos Il de Madrid. Realiza labores de investigacion en diversos
proyectos -Universidad Carlos Ill de Madrid y Parlamento Europeo- antes
de dedicarse a la gestion de la 1+D+i en el &mbito académico, en el que
acumula mas de 10 afios de experiencia -Universidad Carlos Il de Madrid y
Universidad de Navarra-. Desde 2004 a 2013 dirige la secretaria técnica de
RedOTRI-Universidades. Durante dos afios ejerce de colaborador cientifi-
co-técnico del Ministerio de Ciencia e Innovacidn en el disefio y gestion de
programas de ayudas a OTRI. Actualmente es socio de GoodPoint Consulting.
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INSCRIPCIONES

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

Fecha limite de Inscripcion: 1 de abril

Inscripcién General 350€
TARIFAS
+21% IVA Inscripcion Reducida 310 €
Inscripcidon Asociados RedTransfer 260€

*Universidades, organismos publicos de investigacién, centros de investigacién sanitaria y centros tecnolégicos.

- El pagode lainscripcion se realizaré a través de la tienda on-line de RedTransfer o mediante
transferencia a la cuenta ES86 0049 1736 7222 1002 9252, abierta en el Banco de Santander
a nombre de la Asociacién de Profesionales de Transferencia, Innovacién y Gestién de la
Investigacion, RedTransfer. El justificante de la transferencia debera enviarse a la direccion
soporte@redtransfer.org.

- Se podran cancelar inscripciones hasta el 1 de abril con devolucion del 60% del precio de la
inscripcion (excepto gastos bancarios). El abandono del curso una vez iniciado no sera causa
de devolucion.

- RedTransfer se reserva el derecho de cancelacidon del curso si no se alcanzara un ndmero
minimo de inscripciones.


http://www.redtransfer.org

