TECNICAS DE NEGOCIACION APLICADAS A LA
TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO

Madrid, 26 y 27 de febrero de 2019

>, Redtransfer
‘ asociacién de profesionales
v de transferencia, innovacion

y gestion de la investigacion

ll |NNOPracrmses

& @2
FUNDACION ESPANOLA \ L ) YY)
ARA LA CIENCIA CONS
LOGIA

@ Regic larre i Fedit




técnicas de negociacion aplicadas

| m m O p ra C }ﬂ?ﬁ,‘ﬁﬂ?ﬂ a la transferencia de conocimiento

PROGRAMA

Técnicas de negociacion aplicadas a la transferencia de conocimiento

OBJETIVO GENERAL

En los sistemas de innovacién inspirados en el modelo de ciencia abierta, las relaciones entre agentes
generadores de conocimiento —universidades, centros tecnoldgicos, hospitales, centros publicos de
investigacion, etc.- y los potenciales usuarios del mismo —empresas y administraciones- son el
elemento determinante de su naturaleza. En el marco de esta interaccién aparece, de forma
inevitable y con cierta frecuencia, el conflicto, asociado tanto a los diferentes vectores de
transferencia, como la contratacion de I1+D, las licencias de activos intangibles o la 1+D colaborativa,
como a otras lineas de actividad del profesional de la gestién de la 1+D. Para afrontar estas
situaciones de forma exitosa, la capacitacién técnica en las diferentes materias debe ir acompafiada
de un alto grado de conocimiento y destreza en el manejo de metacompetencias como la toma de
decisiones, la resolucion de problemas, la negociacidn, las relaciones interpersonales o la atencién al
cliente.

El presente curso, primero de INNOPRAC consagrado a competencias transversales, tiene como
objetivo contribuir a la mejora de las habilidades de negociacion de los profesionales de
transferencia de conocimiento y la gestidn de la investigacion, aportando como valor anadido la
adaptacion de los contenidos al contexto de los mismos. El programa abordara, por tanto, los
principios fundamentales de la negociacion y la resolucién de conflictos, junto con técnicas utiles y
de aplicaciéon inmediata, destinando una gran parte del mismo al trabajo grupal en casos practicos. El
profesorado encargado de su imparticién combina una larga experiencia en la imparticiéon de los
contenidos objeto del curso con una dedicacién directa a la gestién de la 1+D y la innovacion, lo que
garantiza la contextualizacidon de las materias y herramientas a tratar y, por tanto, su aplicabilidad
inmediata al dia a dia del alumno.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Al finalizar el curso, los asistentes seran capaces de:

¢ Entender la naturaleza del conflicto y los mecanismos para su resolucion

¢ Conocer las fases de un proceso de negociacién

+ Planificar una negociacién, evaluando los diferentes elementos que intervienen en la misma
+ Disefiar estrategias ganadoras de negociacién adaptadas a diferentes situaciones

+ |dentificar las habilidades necesarias de un negociador
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¢ Utilizar técnicas de comunicacion interpersonal adecuadas a diferentes situaciones del
proceso de negociacion.

¢ Enentender y aplicar el proceso de calidad de servicio y atencion al cliente

ALUMNADO OBIJETIVO

Curso de nivel intermedio dirigido fundamentalmente a gestores de I+D y transferencia de
conocimiento de centros generadores de I+D (universidades, hospitales, centros tecnoldgicos,
organismos publicos de investigacidn, etc.) y del sector empresarial. Para un mayor aprovechamiento
del curso es recomendable que el alumno tenga experiencias previas en procesos de negociacidn
dentro de su actividad profesional.

Numero maximo de alumnos: 30.

METODOLOGIA DE IMPARTICION

Combina el razonamiento deductivo para las partes tedricas (clases magistrales) junto con el
inductivo para las practicas, que estaran basadas en la resolucidon de casos adaptados de la realidad.
Los casos serdn resueltos de forma colectiva en grupos de entre 4 y 5 alumnos. Asi mismo, se
complementa con metodologia de taller con exposiciones, propuestas experienciales y trabajos en
grupos.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

Dentro de los 15 dias siguientes a la finalizacion de la parte presencial del curso, el alumno
respondera y entregard un TEST DE APROVECHAMIENTO, que serd la base de su evaluacién
(opcional). Dicho test se centrara en los principales conceptos abordados durante el curso. Ademas,
se valorara la implicacién del alumno en las dindmicas del trabajo grupal.

DURACION

El curso tendrd una duracion total de 15 horas: 14 presenciales y 1 por la realizacién del test de
aprovechamiento.

CERTIFICACION
A la finalizacién del curso, se entregara un CERTIFICADO DE ASISTENCIA a los alumnos que hayan
cubierto el 90% de las horas presenciales programadas.

A los alumnos que hayan superado el test de aprovechamiento se les emitird un CERTIFICADO DE
APROVECHAMIENTO, en el que se indicara la calificacién obtenida en el mismo.
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MATERIALES

Se entregara al alumno un pen-drive con la siguiente documentacién:

- Presentaciones de cada médulo.

- Manual del alumno, que recoge los contenidos abordados en cada uno de los mddulos
programados en el curso para su consulta y revisidn, asi como referencias para la ampliacion
de su estudio.

- Casos practicos.

Las presentaciones se remitiran ademads al alumno en formato pdf con antelacién a la celebracién del

curso, siempre que resulte factible atendiendo a criterios metodoldgicos relacionados con la
imparticidn de los contenidos.

Otro material: carpeta, programa, ficha del curso, papel y boligrafo.
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ESTRUCTURA DEL CURSO

Modulo 1.- La negociacién
1.1. La Funcidn de Transferencia
1.2.El rol del Técnico de Transferencia de Conocimiento
1.3. El conflicto: definicidn, caracteristicas y medios de resolucién
1.4. La naturaleza de la negociacion: definicion, proceso, resultados, tipos y medios
1.5. Planificacién de la Negociacion
1.5.1. Anticipacion y preparacién
1.5.2. Crear valor en la negociacion
1.5.3. Técnicas para la preparacion de la negociacion
1.5.4. Analisis de la situacion de partida
1.6. Estrategias y tacticas de negociacion
1.6.1. Estrategias distributivas
1.6.2. Estrategias integrativas
1.6.3. Aspectos éticos de la negociacion
1.7. Poder y procesos de influencia
Duracion: 5,5 horas
Formador: Vicente Diez (Universidad Politécnica de Valencia)

Mddulo 2.- Capacidades del negociador
2.1.Racionalidad limitada
2.2. Heuristicos y sesgos cognitivos
2.3. Sesgos derivados de la interaccién social
2.4.Toma de decisiones y emociones
2.5. Comunicacién interpersonal
Duracién: 2 horas
Formador: Vicente Diez (Universidad Politécnica de Valencia)

Modulo 3.- La relacion entre las partes
3.1. Cliente: concepto y tipos
3.2. Satisfaccidn y éxito en las relaciones proveedor-cliente
3.3. La negociacién de los resultados esperados
3.4. Medida y percepcién de la calidad de los servicios
3.5. Demanda de las partes y reconversidon de las demandas: negociacién de esfuerzos y
resultados a obtener.
3.6. El abordaje de las objeciones y resistencias
Duracién: 2,5 horas
Formador: Angel Martinez (ADUMA. Red Profesional.)
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Moadulo 4.- Gestion de los conflictos
4.1. Conflicto y tipos de conflicto
4.2. La dinamica del conflicto
4.3. Cémo trazar el mapa del conflicto
4.4. Técnicas y estrategias para la gestion de los conflictos.
4.5. Del conflicto a la cooperacién
Duracion: 3 horas
Formador: Angel Martinez (ADUMA. Red Profesional.)

Conferencia.-
“La negociacion: una visién personal desde la empresa”
Duracién: 1 hora
Ponente: Pilar Plasencia
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PROGRAMACION
HORA MARTES 26 HORA MIERCOLES 27
8:45 Presentacion RedTransfer y RTTP
9:00
MODULO 3:
10:00 Bienvenida y Presentacion LA RELACI éN
10:15 ENTRE LAS
PARTES
MODULO 1:
LA NEGOCIACION 11:30 Pausa café
12:00
12:15 5 L
— Pausa café MODULO 4:
' ) GESTION DE
MODULO 111 CONFLICTOS
LA NEGOCIACION
14:00 14:00
Almuerzo Almuerzo
15:30 15:30 MODULO 4:
M()DULO 1: GESTION DE CONFLICTOS
LA NEGOCIACION 16:30 )
Conferencia
17:30 Pausa 17:30
17:45
MODULO 2:
CAPACIDADES DEL
NEGOCIADOR

19:45
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PROFESORADO

Vicente Diez Valdés

Doctor en Psicologia Social y las Organizaciones, ademds Ingeniero Técnico
Industrial. Técnico Superior de Relaciones con el Entorno (Centro de
Transferencia de Tecnologia -CTT) en el Campus de Alcoy de la Universidad
Politécnica de Valencia desde el afio 2000. Ademas es profesor del Dpto. de
Organizacion de Empresas de la UPV. Ha sido Director de RR.HH. del
Hospital La Fe de Valencia (GVA), y profesor en diversos Masters: Direccién
y Gestidn de RR.HH (UV), Direccién y Organizacion de Hospitales y Servicios
de Salud (UPV) Negociacidon y Mediacién (Escuela Valenciana de Estudios
Sanitarios). También ha trabajado en la Universidad Miguel Hernandez,
Terra Mitica e lbermutuamur. Ha participado como investigador en varios
proyectos de investigacion y contratos de I+D con empresas vy
administraciones publicas. Asimismo, ha sido responsable de un proyecto
del Plan Nacional financiado por el Ministerio de Educacion y Ciencia
titulado “Estudio de las competencias especificas del trabajo sobre el
desempeno laboral de gestores en grupos de I+D e institutos de
investigacion de la Universidad Politécnica de Valencia”. Ha sido
coordinador del Grupo de Formacién de la RedOTRI de Universidades
Espafiolas de la Secretaria de I+D (CRUE), de enero 2007 a diciembre de
2010.

Angel Martinez Moreno

Profesor del Dpto. de Psicologia Social de la Universidad de Valencia. Es
Licenciado Psicologia Social, ademas de Licenciado en Filosofia y Especialista
en Psicologia Clinica. En el dmbito de las organizaciones empresariales ha
sido Jefe de Servicio y Director Técnico de Proyectos del Fondo de
Promocién de Empleo del sector Naval en Valencia. Socio Consultor de CTA
Consultores, y asesor de alta direccion de diferentes organizaciones, tanto
industriales como de gestién de servicios y de intervencidn psicosocial. Ha
sido Director Técnico de la empresa de Consultoria de RR.HH y proyectos
PAINA CONSULTORIA y Subdirector Econémico del Departamento de Salud
“Arnau de Vilanova-Lliria”. En la actualidad es director de ADUMA, red
profesional que trabaja en el drea de Organizacién, Recursos Humanos vy
Desarrollo de Proyectos. Imparte docencia en diferentes postgrados vy
masters universitarios de recursos humanos, habilidades directivas,
coaching y liderazgo, negociacién y mediacién.
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Pilar Plasencia

Licenciada en derecho por la Universidad Auténoma de Madrid, ha
desarrollado mds de 25 afios de su carrera en Telefénica, la mayor parte
de ellos al frente de la Asesoria Juridica y Secretaria del Consejo de
Administracion, de su empresa mas innovadora, Telefdnica I+D, dedicada a
la investigacidon, el desarrollo y la innovacién. Como consecuencia del
proceso de transformacion digital, pasé a formar parte de la unidad
denominada CCDO (Chief Commercial Digital Officer), glutinada por
diferentes compaiiias, siendo la responsable juridica de su parte mas
tecnoldgica e innovadora, denominada area de Product Innovation.

En la actualidad trabaja de forma independiente, como abogada
especialista en derecho de la innovacién, colaborando con diferentes
entidades, sobre todo de perfil tecnoldgico.

COORDINADOR

Constantino Martinez

Es Licenciado en Ciencias Econdmicas por la Universidad Auténoma de
Madrid y master en Anadlisis y Gestién de la Ciencia y la Tecnologia por la
Universidad Carlos Ill de Madrid. Realiza labores de investigacion en
diversos proyectos -Universidad Carlos Ill de Madrid y Parlamento
Europeo- antes de dedicarse a la gestiéon de la I+D+i en el ambito
académico, en el que acumula mas de 10 afios de experiencia -
Universidad Carlos Ill de Madrid y Universidad de Navarra-. Desde 2004 a
2013 dirige la secretaria técnica de RedOTRI-Universidades. Durante dos
afios ejerce de colaborador cientifico-técnico del Ministerio de Ciencia e
Innovacion en el disefio y gestion de programas de ayudas a OTRI.
Actualmente es socio de GoodPoint Consulting.
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LUGAR DE CELEBRACION

Inscripciones .,
PONS IP www':edtransfer or Informacién
Glta. Ruben Dario, 4 ' 08 Tfno: 915 624 633
28010 Madrid Tfno. 963 941 932 onsformacion@pons.es
adri soporte@redtransfer.org P pons.
!
Gastrotxusan Luzi Bombén ¥ Registi
Colegio Chamberi
Maristas = . 8
Restaurante Lua - " <
" B ‘
(&)
, : 8 *
i it 7 PONS
a8
Centro
Al

{
a8

itaurante La

za de Chamberi




técnicas de negociacion aplicadas

| m m O p ra C > lpﬂ?cotl\{ﬁatmlgrr; a la transferencia de conocimiento

INSCRIPCIONES

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

TARIFAS Inscripcion temprana  Inscripcidon no temprana
Inscripcién completa 455 € 485 €
Inscripcidon a miembros de RedTransfer 365 € 395 €
Inscripcion a miembros del Consejo Académico y Red OTRI* 400 € 430 €

*Fundaciones del Consejo de Fundaciones por la Ciencia, ITEMAS, FEDIT, APTE, REGIC y Red OTRI.

Inscripcion temprana hasta el 15 de Febrero
Inscripcion no temprana hasta el 22 de Febrero.

e El precio incluye materiales, cafés y almuerzo.

e En el caso de los no asociados a Redtransfer, con la inscripciéon de dos cursos se ofrecerd, el alta
como miembro de RedTransfer gratuita durante 2019.

e El pago de la inscripcidn se realizarad 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 Asociacion de Profesionales de Transferencia, Innovacién y Gestion de la
Investigacion, RedTransfer. El justificante de la transferencia deberd enviarse a la direccidn
soporte@redtransfer.org.

e Se podran cancelar inscripciones hasta el 22 de Febrero, con devolucién del 60% del precio de la
inscripcion (excepto gastos bancarios). La no presentaciéon del alumno al curso no llevara
consigo devolucioén.

e RedTransfer y Pons Escuela de Negocios se reservan el derecho de cancelacidn del curso si no se
alcanzara un nimero minimo de inscripciones.




