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Curso de Comercializacion de Tecnologias UPM ‘15

1. Introduccion

Este curso de formacién pretende exponer de
forma practica las acciones y conocimientos
bdsicos necesarios para afrontar un proceso de
comercializacién de soluciones tecnoldgicas
desarrolladas en la universidad y que se desea
transferir al mercado.

Dirigido a investigadores de los grupos y centros
de I+D de la UPM, pretende también potenciar
competencias en los asistentes que favorezcan
tanto su relaciéon con el sector empresarial e
inversor como su orientacion hacia las
demandas del mercado (deteccién de
oportunidades de negocio vy andlisis del
potencial comercial de las tecnologias).

Un plan de comercializacién, como resultado del
ciclo formativo y trabajo practico, debe
concretar el verdadero potencial comercial de
un resultado de |+D y definir condiciones e hitos
para asegurar mayores posibilidades de éxito
final de comercializaciéon de la solucion.

2. Objetivos

e Aportar conocimientos  tedrico-practicos
para analizar la viabilidad comercial de un
resultado de I+D desarrollado en |Ia
universidad.

e Potenciar competencias genéricas de los
asistentes relacionados con el plano
comercial y de negocio.

e Definir un plan de comercializacién bdsico a
partir de un resultado de I+D que oriente e
impulse su posible transferencia al sector

3. A quién va dirigido

Dirigido al personal investigador de los Grupos
de Investigacién y Centros de I+D de la UPM,
con alguno de los siguientes perfiles:

e Investigadores responsables de resultados
de 1+D desarrollados en la universidad.

e Investigadores en formacion involucrados
en el desarrollo de un resultado de [+D y
tutorizados por los investigadores
responsables.

4. Metodologia

Los mddulos se estructuran en sesiones tedrico-
practicas que sirven para adquirir
conocimientos y competencias que permitan a
los asistentes afrontar un proceso de
comercializacion de tecnologia. El claustro de
profesores para este curso ha sido seleccionado
entre reconocidos expertos del dambito
empresarial, con amplia experiencia laboral y
formativa. Como resultado del curso, se podra
evaluar el potencial de comercializacion del
resultado de [+D concreto en el que esté
involucrado por su actual actividad
investigadora o participacién inventiva.

5. Requisitos

e Perfil investigador perteneciente a un Grupo
de Investigacion UPM o a un Centro de I+D
UPM.

e Como base para la aplicacién practica del

productivo.
cursos, el asistente deberd acreditar estar
involucrado en el desarrollo de un resultado
de 1+D UPM, preferiblemente al menos en
fase de prototipo de laboratorio y que
servird de base de aplicacidn del curso.
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Curso de Comercializacién de Tecnologias UPM ‘15

e Se valorard el estado de proteccion
industrial (o potencial proteccién) del
resultado de [|+D relacionado con el
asistente.

e Compromiso de aprovechamiento del curso.

6. UPM innovatech International
Workshop

Los investigadores participantes en el curso
tendran la oportunidad de poder realizar una
presentacion de sus soluciones tecnolégica en el
Il UPM innovatech International Workshop, un
evento internacional a celebrar en diciembre
de 2015 centrado en tecnologia, inversién y
oportunidades de negocio.

Los 3 proyectos tecnoldgicos mejor valorados
por un panel de expertos externos a partir de
una presentacidon realizada por los mismos
investigadores y como conclusién del curso
participaran en dicho workshop.

2 UPM innovatech International Workshop

INVESTING IN
HIGH TECHNOLOGY
FOR SUCCESS

2014, December 3

Programa 2nd UPM innovatech International
Workshop “Investing in high technology for
Success” (co-organizado por CAIT-UPM)

Enlace
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7. Programa

Moddulo 1. Sesion introduccion.
éComo vender tu tecnologia?

Mdadulo 6.
Valoracion econémica de tecnologias

Duracion: 4 horas
Profesor: Aristides Senra

Introduccion. Planificacién del curso.

Duracién: 4 horas
Profesor: pendiente de confirmacion

Valoracion econdmica de tecnologias

Propiedad industrial de la tecnologia

Saber vender tu tecnologia en 1 minuto. Fijacion ~ econdmica de acuerdos de
licencia/venta de tecnologia
Moédulo 2. Médulo 7.

Venta de tecnologia

Duracién: 4 horas

Profesor: Benjamin Martinez, Dolores Martinez
Mecanismos de proteccion, fases, costes.
Estrategia de Pl para la comercializacion.

Proteccidn de la tecnologia en la UPM.

Duracién: 8 horas

Profesor: Arturo Caneda
Comercializacion y venta de tecnologia.
Analisis de clientes.

Proceso y metodologia de venta.

Modulo 3.
Marketing y desarrollo de producto

Médulo 8.
Negociacion de acuerdos comerciales

Duracién: 4 horas

Profesor: pendiente de confirmacion
Marketing de alta tecnologia.
Mercados tecnoldgicos.

Desarrollo de producto/servicio basado en
tecnologia.

Duracién: 4 horas
Profesor: Fernando Garcia Pico
Preparacion y estrategias de negociacion.

Técnicas de negociacidn: propuestas, sefiales,
intercambio de informacidn, cierre y acuerdo.

Mddulo 4.
Taller de vigilancia tecnoldgica / comercial

Modulo 9.
Plan de comercializacion UPM

Duracion: 4 horas

Profesor: Alberto Tejero / lvan Martinez

Duracion: 4 horas

Profesor: Aristides Senra

Vigilancia, inteligencia y analisis de Conclusiones
informacion. Elaboracién de un plan de comercializacién y
Fuentes de informacion. ficha comercial UPM.
Modelos de comercializaciéon de tecnologia
UPM (licencias, spin-off...).
Médulo 5. SESION FINAL.
Comunicacidn y presentacion de proyectos Presentacion y evaluacion de soluciones
tecnoldgicas UPM
Duracién: 4 horas Duracién: 4 horas
Profesor: Javier Bernad
Técnicas y habilidades comerciales. Presentacion de proyectos de
Comunicacién y presentaciones eficaces. comercializacién a panel de expertos
Feed-back
——
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8. Profesores

Arturo Caneda
Caneda Schad Formacion S.L.

Profesor del Global Sales School
de IBM

Modulo 7: Venta de tecnologia

Consultor principal y fundador de Caneda Schad
Formacién S.L. Licenciado en Sociologia por la
UCM. Diplomado en metodologia de formacién
experiencial y telecomunicaciones. Profesor de
escuelas de negocio, como ESIC Marketing &
Business School o ESCP — Cdmara de Comercio de
Paris. También es profesor de la Global Sales
School de IBM (Reino Unido), escuela de ventas
orientada a la comercializacion de servicios
tecnoldgicos de la empresa a nivel mundial. Tras
trabajar en diferentes puestos directivos de
empresas de telecomunicaciones, ha orientado su
carrera durante 25 afios a la formacion vy

consultoria, siendo experto en coaching,
marketing, ventas y comunicacion.

Benjamin Martinez

Director de la Unidad de

Inteligencia de Mercado de
Clarke, Modet & C2

Madulo 2: Proteccion industrial de
la tecnologia

Licenciado en Administracion y Direccién en
Empresas y en Derecho con especializacion de
postgrado en economia de la propiedad industrial
e intelectual. Actualmente, es director de |la
unidad de inteligencia de mercado de Clarke,
Modet & C9, coordinador del area Publica de
Innovacion y profesor de teoria econémica de la
Universidad Auténoma de Madrid. Clarke, Modet
& C2 es un grupo empresarial de propiedad
industrial e intelectual en paises de habla hispana
y portuguesa. Presta asesoramiento en todos los
campos de la propiedad industrial e intelectual,
desde su creacion o disefo hasta su explotacion y
defensa.

1 Aristides Senra

Director de
Innovacion

Programas de
y Creacion de
Empresas - UPM

\
‘ 4‘ Modulo 1: Sesion inaugural
Madulo 9: Plan de comercializacion
UPM

Ingeniero Industrial (2002) y MBA (2006) por la
Universidad Politécnica de Madrid (UPM). En 2004
realizd un internship sobre Marketing y Ventas en
empresas tecnoldgicas en el MIT. En la actualidad
es Director de Programas de Innovacién y Creacion
de Empresas de la Universidad Politécnica de
Madrid. En el afio 2004 cofundd la Competicién de
Creacion de Empresas UPM, actlaupm. Es
profesor de asignaturas mdster como estrategia,
marketing y oportunidad de negocio y ha
participado en el lanzamiento de tres start- ups.

Dolores Martinez

Unidad de Proteccion Industrial
e Intelectual de la UPM

Madulo 2: Proteccion industrial de
la tecnologia

Licenciada en Periodismo por la Universidad de
Sevilla, completd su formacion en el Centro de
Altos Estudios de Informacidon y Comunicacion,
CELSA, adscrito a la Sorbona, Universidad de
Paris-IV. En 2008 se incorpord a la Asociacién de
Parques Cientificos y Tecnoldgicos de Espafia
(APTE) como coordinadora de la Red de Técnicos
de Transferencia de Tecnologia, centrando su
actividad en la difusién y organizaciéon de
encuentros empresariales sectoriales de caracter
nacional e internacional. Desde 2010 forma parte
de la unidad de proteccién de resultados de la
Oficina de Transferencia de Resultados de
Investigacion (OTRI) de la UPM.

! CAMPUS.
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Curso de Comercializacion de Tecnologias UPM ‘15

Javier Bernad
Fundador y Director de Speak &
Span

Modulo 5: Comunicacion y
presentacion de proyectos

Licenciado en Administracion de Empresas y en
Derecho en ICADE, E-3. Desde 1998, imparte
cursos sobre comunicaciéon efectiva en escuelas de
negocio y empresas. Es profesor asociado de
Communication Skills en el Instituto de Empresa, y
de Marketing y Publicidad en la Universidad
Europea. Desde Speak & Span, imparte sesiones
de entrenamiento de comunicacién abiertas al
publico, y privadas a companias y organizaciones.
Anteriormente, fue CEO de MediaCom Espaiia,
una de las mayores agencias de planificacién de
medios publicitarios en el mundo, y ha trabajado
en Procter&Gamble, British American Tobacco y
Buengiorno.

Alberto Tejero

Area de Innovacion,
Comercializacién y Creacién de
Empresas - UPM

Modulo 3: Taller de vigilancia
tecnolégica / comercial

Madster universitario en Administracion y Direccidn
de Empresas (MBA) y Master universitario en
Seguridad Informatica (MSc). Experto en Gestion y
Organizacion de la Innovacién Tecnoldgica, y
Doctorando en Economia y Gestidn de la
Innovacion de la Escuela Técnica Superior de
Ingenieros Industriales, Universidad Politécnica de
Madrid (UPM). Profesor asociado de ingenieria
desde el afio 2010, especialista TIC-UPM desde
2002 y profesor coordinador UPM de la Escuela de
Negocios CEPADE desde 2014. Como joven
emprendedor fundd y dirigi6 una consultora
tecnoldgica en 2003. Ha trabajado en diversas
areas del sector TIC, técnicas y de gestidn, asi
como en innovacion, tanto educativa como
tecnoldgica.

Fernando Garcia Pico

Director General de LABCO
NOUS y consultor internacional

Modulo 8: Negociacion de
acuerdos comerciales

Licenciado en Derecho, por la Universidad de
Oviedo, y en Economia, por la Universidad de
Toulouse, ha cursado el Master en Direccidon
Internacional impartido por la Escuela de Negocios
de la Camara de Comercio de Paris. Actualmente
es Director General de LABCO NOUS, division
internacional de analitica especial de Labco
Diagnostics, Consejero independiente de dos
sociedades en el sector biotecnologico, PBKM y
ACB, y Consultor internacional IBM en la Escuela
Corporativa de Venta.

Ivan Martinez

Area de Innovacion,
Comercializacién y Creacién de
Empresas - UPM

Modulo 3: Taller de vigilancia
tecnolégica / comercial

Ingeniero de Telecomunicacién (2007) y MBA por
la Universidad Politécnica de Madrid (UPM). Ha
trabajado en el sector de la consultoria y
desarrollo de sistemas de informacién en
empresas como Indra y Thales para clientes del
sector de telecomunicaciones, banca y AAPP.
Desde 2007, trabaja en el Vicerrectorado de
Investigacion de la UPM en actividades de
vigilancia e inteligencia tecnoldgica en el ambito
de las TIC, asesoramiento de proyectos de
comercializacién y relacién con empresas.
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Curso de Comercializacién de Tecnologias UPM ‘15

9. Calendario

Fecha de inicio - fin: 1 de octubre de 2015 - 29 de octubre de 2015

Lugar: aula B, Instituto de Ciencias de la Educacidon (ICE), ETSI Caminos, Canales y Puertos - UPM. ¢/
Profesor Aranguren, s/n, Ciudad Universitaria, Madrid.

Horario: 16:00h — 20:00h

Duracion: 44 horas

OCTUBRE - 2015

MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
28 29 30 1 2
Mddulo 1
Sesién introduccidn.
¢Como vender tu
tecnologia?
5 6 7 8 9
Médulo 2 Mddulo 3
Proteccion industrial Marketing y desarrollo
de la tecnologia de producto
12 13 14 15 16
Médulo 4 Méddulo 5 Mdédulo 6
Taller de vigilancia Comunicaciony Valoracion econémica
tecnoldgica/comercial presentacion de de tecnologias
proyectos
19 20 21 22 23
Médulo 7 Médulo 7
Venta de tecnologia (1) Venta de tecnologia (I1)
26 27 28 29 30
Moddulo 8 Mddulo 9
Negociacion de Plan de
acuerdos comerciales comercializacién en la
UPM

SESION FINAL (pendiente de fecha).

Presentacién de soluciones tecnoldgicas a panel de expertos.
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Curso de Comercializacién de Tecnologias UPM ‘15

10. Referencias

Se incluyen algunas referencias de valoraciones y comentarios recibidos de la ultima edicién del curso por
parte de los investigadores UPM que participaron.

e Para el 85% de los investigadores UPM que participaron, la utilidad de los contenidos impartidos
fue excelente o muy buena.

e Para el 96%, el conocimiento de las materias de los profesores participantes fue excelente o muy
buena.

e Para el 91%, la capacidad de transmisién de los contenidos por parte de los profesores fue
igualmente excelente o muy buena.

“El curso cambidé mi forma de presentar el conocimiento y tecnologias de mi grupo de investigacion ante
cualquier socio o cliente, enfatizando los aspectos que pueden atraer la atencion de un potencial inversor.
Los conocimientos presentados en el curso estdn muy orientados para cualquier tecnologia dentro de la
UPM y estd muy adaptado a perfiles investigadores. Ademds, los profesores son auténticos expertos no solo
en sus respectivas materias sino también en comunicacion y transferencia de conocimiento al oyente”.

Alberto de Santos, investigador — Centro de Domética Integral (CeDInt —UPM)

"El curso me permitié analizar las distintas soluciones que desarrollamos en la Universidad con un enfoque
distinto y mucho mds prdctico si quieres que dichas soluciones lleguen a tener un hueco en el mercado. La
duracidn del curso es dptima, estando dividido en distintos mddulos que permiten cubrir todos los pasos
necesarios para generar oportunidades de negocio a partir del conocimiento de base cientifica y tecnoldgica
existente".

Nuria Sanchez, investigadora — G@TV- Aplicacién de Telecomunicaciones Visuales (ETSIT —UPM)

Conoce la opinién de investigadores de la UPM, participantes de la anterior edicion de este curso:

Il Curso de Comercializacion de Tecnologi... «

UPM INNOVATIVE RESEAR

Enlace: https://youtu.be/UN3UrM25uLs
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Investigadores de la UPM del lll curso de
comercializacion de tecnologias participando en el
2nd UPM Innovatech International Workshop
“Investing in high technology for success”
(Diciembre ’14).

Contact to:

CAMPUS.
DE EXCELENCIA
INTERNACIONAL
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11. Contacto

Programa de Comercializacion de Tecnologias UPM innovatech
Centro de Apoyo a la Innovacién Tecnoldgica (CAIT)
Universidad Politécnica de Madrid

Campus de Montegancedo UPM
28223 Pozuelo de Alarcon, Madrid
TIf: 434 91 336 4693

e-mail: innovacion.tecnologica@upm.es
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Creacion de Empresas Universidad Politécnica de Madrid



