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DATOS GENERALES DEL CURSO

Denominacion

Curso RedOTRI On-line de promocion y marketing en transferencia de
conocimiento.

Objetivo general

A la finalizacién de la accion formativa los participantes conoceran los conceptos
basicos relacionados con la promocion y la comercializaciéon en una unidad de
I+D y seran capaces de disefiar un plan de marketing y plantear Ia

comercializacion de una tecnologia.

Requisitos de acceso del alumnado

Profesionales de instituciones (universidades y organismos de investigacién)
tanto publicas como privadas, cuyo ambito de actuacion sea la transferencia
tecnoldgica.

Modalidad

On-line.

Relacion secuencial de los médulos

1 ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING

1.1 Definiciones de Marketing y Conceptos Generales

1.2 Funciones Principales del Marketing

1.3 Las 4 “P” del Marketing Clasico y otras Tendencias del Marketing
1.4 La Experiencia

MARKETING DE LA OTRI

2.1 Destinatarios del Marketing

2.2 Marketing de Servicios en la Administracién Publica
2.3 Imagen de Marca e Imagen Corporativa

MARKETING DEL CATALOGO DE OFERTA TECNOLOGICA
3.1. Aspectos generales de Valorizacion

3.2. Marketing de capacidades

3.3. Marketing de resultados

Direccion del curso

Cristina Alemany. Técnica del CTT del a UPV.

Nimero de alumnos/as

30.



Metodologia de Imparticiéon

1

El curso pertenece a la modalidad de Teleformacién. Se realizarad a través de
una plataforma que permite trabajar en un AULA VIRTUAL en la que se
desarrollaran los contenidos del curso mediante diferentes ambientes
virtuales como foros, salas de Chat, correo electrdnico,...

Esta modalidad facilita al alumnado adoptar las horas de estudio a su vida
cotidiana. El alumno decide cuando trabajar en el curso (la plataforma esta
activa 24 horas al dia y los siete dias de la semana). Esta caracteristica,
requiere a su vez un gran esfuerzo, implicacion y responsabilidad para llevar
a cabo un aprendizaje con éxito. A si mismo, el alumno debe ser respetuoso
con los plazos y tareas que durante el curso, te seran requeridos por los
tutores

El mediador entre el Aula Virtual y el alumnado serd el tutor, cuya finalidad
sera guiar y orientar alumnado en su aprendizaje a través de metodologias y
modelos pedagdgicos propicios para que adquiera un aprendizaje
significativo.

Los ejercicios a realizar a lo largo del curso se consideran una practica para
afianzar los conocimientos.

Para que el aprovechamiento del curso sea positivo el alumno debe cumplir
también unos criterios minimos de participacion, al menos una vez en
cada modulo, y en el foro.

Evaluacion

1

Se realizard a principio de curso una EVALUACION INICIAL, mediante una
Prueba Diagnéstica, para valorar el nivel de conocimientos del que parten los
alumnos.

Durante el curso, se llevard a cabo una EVALUACION CONTINUA en la que se
valorard el rendimiento y las posibles dificultades de los alumnos
resolviéndolas en el momento de su aparicion y evitando asi posibles
estancamientos durante el curso.

Esta evaluacion se realizara a través de:

Pruebas evaluativos modulares de tipo test, (una por mddulo), con
caracter obligatorio.

Resolucion de las actividades propuestas en los diferentes modulos.
La participacion en los foros de los diferentes moédulos.

Al finalizar el curso se realizard una EVALUACION SUMATIVA que permitira
establecer un juicio de valor lo mas objetivo posible. El 40% de la puntuacién
total correspondera a las pruebas evaluativos modulares, y el 60% restante
correspondera a la puntuacidon de las tres actividades propuestas. Con la
nota obtenida se expedird un Certificado de Aprovechamiento.
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Duracion

La duracion del curso es de 30 horas.

CALENDARIO PREVISTO

FEBRERO - MARZO 2011
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PROFESORADO

Cristina Alemany

Licenciada en CC. Fisicas por la Universidad Complutense de Madrid e Ing. en
Electrénica por la Universitat de Valéncia. Desde 2004 es la encargada de la
gestion de la Oferta Técnologica de la UPV (CARTA) y del programa INNOVA de la
UPV que incentiva la realizacion de planes de explotacion de tecnologias y pruebas
de concepto. Con 10 afios de experiencia en la OTRI se ha ocupado con
anterioridad de los proyectos en colaboraciéon con empresas y otras acciones en el
area TIC. Ha participado como ponente en el curso basico de transferencia de
conocimiento de RedOTRI, asi como numerosos cursos sobre gestion de
conocimiento y promocion dirigidos a personal de transferencia de la UPV y otras
entidades.

Elena Carrio

Arquitecta Superior por la Universidad Politécnica de Valencia. Responsable de
comercializacion de resultados de investigacion desde hace 5 afios en la OTRI de la
UPV, participando en la evaluacién del potencial de explotacion de las invenciones
de la UPV. Ha creado el proceso de comercializacion de patentes utilizado en la
UPV incorporandolo en la practica diaria. Ha participado como ponente en
numerosas actividades formativas sobre comercializacion y marketing de
tecnologias dirigidas a personal de transferencia de la UPV y otras entidades.



Denominacion del médulo 1.- ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING
Objetivo especifico del moédulo

Conocer los aspectos basicos sobre el marketing y su aplicacion en el ambito de
la transferencia de conocimiento en centros de investigacion.

Objetivos operativos

1 Definicion de marketing y de sus conceptos generales.
2 Explicar las funciones principales del marketing.
3 Definicién de variables para establecer estrategias de marketing.

Contenidos

DEFINICIONES DE MARKETING Y CONCEPTOS GENERALES
FUNCIONES PRINCIPALES DEL MARKETING

LAS 4 “P” DEL MARKETING CLASICO Y OTRAS TENDENCIAS DEL
MARKETING

1.4 LA EXPERIENCIA
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Duracion

5 horas.

Profesorado: Elena Carrio



Denominacion del Médulo 2.- MARKETING DE LA OTRI

Objetivo especifico del médulo

Conocer en qué consiste el marketing de servicios aplicado a la Administraciéon
Publica.

Objetivos operativos

Diferenciar destinatarios del marketing.

Conocer en qué consiste el marketing de servicios.

Aprender aplicar el marketing de servicios a los servicios de la OTRI.
Comprender la importancia de la imagen de marca.

AN

Contenidos
2.1  INTRODUCCION
2.2  DESTINATARIOS DEL MARKETING

2.1.1 MARKETING INTERNO
2.1.2 MARKETING EXTERNO

2.3 MARKETING DE SERVICIOS EN LA OTRI
2.3.1 PRODUCTO Y CLIENTE )
2.3.2 PRECIO Y COSTE DE SATISFACCION
2.3.3 MODO DE,DISTRIBUCION Y C,OMODIDAD
2.3.4 PROMOCION Y COMUNICACION
2.3.5 PERSONAL
2.3.6 PROCESO )
2.3.7 EVIDENCIA FISICA
2.4 METODO DE DISENO DE SERVICIOS DESDE EL MARKETING DE
SERVICIOS
2.5 EL CATALOGO DE SERVICIOS, LA MARCA DE VALOR Y LA IMAGEN
CORPORATIVA
Duracién
5 horas.
Actividades
Actividad 1: Se facilitard informacién sobre un servicio tipico de una

OTRI y se pedira plantear mejoras al mismo desde el
marketing de servicios.

Profesorado: Cristina Alemany



Denominacion deJ Médulo 3.- MARKETING DEL CATALOGO DE LA
OFERTA TECNOLOGICA

Objetivo Especifico del Médulo

Aprender a plantear estrategias de promocién para las tecnologias de la Oferta
Tecnoldgica de la entidad.

Objetivos operativos

1 Conocer los conceptos basicos de la valorizacidon especialmente a la
evaluacion del potencial de mercado.

Disefiar una estrategia de marketing de una unidad de I+D.

Elaborar un plan de promocion.

Saber utilizar los instrumentos para una promocién efectiva.

Explicar las estrategias que podemos seguir para promocionar un resultado.
Aprender a formular un plan de explotaciéon de una tecnologia.

Elaborar con diferentes formatos la oferta tecnoldgica.

Aprender a establecer los primeros contactos con una empresa.

Explicar y saber cuando se aplican las diferentes estrategias de promocion
de un resultado.

Aprender a gestionar las relaciones con el cliente.
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Contenidos
3.1 ASPECTOS GENERALES DE VALORIZACION
3.1.1 CONCEPTOS Y COMPONENTES DE LA VALORIZACION
3.1.2 VALORIZACION DE CAPACIDADES
3.1.3 VALORIZACION DE RESULTADOS
3.2. MARKETING DE CAPACIDADES
3.2.1 EL PLAN DE PROMOCION
- Objetivos del plan
- Contenido
- Programacién de actividades de promocion

3.2.2 PRODUCTO: LA OFERTA TECNOLOGICA DE CAPACIDADES
3.2.3 PROMOCION Y COMUNICACION: INSTRUMENTOS

- Medios de comunicacion, Eventos, Correspondencia, Web 2.0,
Reuniones empresas, etc)



3.3 MARKETING DE RESULTADOS
3.3.1 PLAN DE EXPLOTACION DE RESULTADOS
- Objetivos del plan
- Contenidos
- Estrategia: promocién genérica y promocién focalizada

3.3.2 PRODUCTO: LA OFERTA TECNOLOGICA DE RESULTADOS
- Contenido
- Formatos
- Prueba de concepto

3.3.3 PROMOCION y COMUNICACION: INSTRUMENTOS PARA LA
PROMOCION
- Redes y portales de difusion de ofertas tecnoldgicas, Medios de
comunicacion, Eventos, Correspondencia, Web 2.0, Reuniones
empresas, etc.

3.3.4. PRECIO: LA VALORACION DE LA TECNOLOGIA
3.3.5. CLIENTE: GESTION DE CONTACTOS

- Establecimiento de primer contacto
- Seguimiento

- Fidelizaciéon
Duracién
20 horas.
Actividades
Actividad 2: A partir de la oferta tecnoldgica de una unidad de I+D que

se facilitarda, se elaborara un esquema de la programaciéon de actividades de
promocion de la misma.

Actividad 3: A partir de un caso practico facilitado, se estructurara parte
de la oferta tecnoldgica de un resultado de investigacion

Profesorado: Cristina Alemany
Elena Carrié



