1,4i8
octubre/12
Barcelona

Durada
15 hores

Horari
De les 9.00 a les 14.30 hores

Destinataris

Curs destinat als gestors publics de les
entitats locals que han de portar a terme,
dintre de les seves responsabilitats, processos
de negociacio.

Inscripcions

El termini d’inscripcié finalitza el
21 de setembre de 2012. La inscripcio és
gratuita i el nombre de places, limitat.
Per a la seleccio de les inscripcions, es tindra
en compte la cobertura territorial (s'afavorira
la participacié del maxim nombre possible
d’ajuntaments) i el seu ordre de recepcio.
La formalitzacié de la inscripcid es fara per
mitja del formulari que trobareu al web de
la Federacio: www.fmc.cat

Certificat
Es Tliurara un certificat a qui acrediti
I'assistencia a un 80% de les hores lectives.

Lloc de realitzacio

IDEC (Institut d’Educacié Continua)
Universitat Pompeu Fabra

Balmes, 134

Barcelona

FEDERACIO DE MUNICIPIS
DE CATALUNYA

Taller de
negociacio
per agestors
publics

Presentacio

La negociacio s'ha convertit en una capacitat imprescindible
per a aquells que o bé tenen la responsabilitat d'implantar
programes i politiques a carrec de diversos nivells de govern,
o bé de negociar l'assignacio de béns i recursos publics limitats.
Per aixo, el curs té com objectiu facilitar a técnics i directius
I'adquisicio de les competéncies necessaries per a afrontar
eficacment les diverses situacions de negociacio politica i social.



Programa

1.NEGOCIACIO. PRINCIPIS BASICS
11. Que és negociar: definicio.
1.2. Caracteristiques basiques del procés negociador.

2.EI GESTOR COM NEGOCIADOR

21. Actors que intervenen en el procés de negociacio en
I’Administracié Local.

2.2. El Gestor i el procés negociador.

3. FASES DEL PROCES NEGOCIADOR
3. Planificacio i preparacio del procés.

3.2. Els objectius. La Millor Alternativa per a I'Acord Negociat
(MAPAN).

3.3. Etapes del procés negociador.

4. TIPUS DE NEGOCIACIO
4. Cooperacio versus competicio.

4.2. Jocs de suma o, jocs de suma positiva, El "mite del pastis
sencer” i la creacio de valor en la negociacio.

4.3. Negociacions competitives
4.4. Negociacions integradores.

5. TACTIQUES | ESTILS DE NEGOCIACIO

51. Preparacio, argumentacio i desviacio.

5.2. Conductes eficaces del negociador. Conductes a evitar.
Estratagemes i formes d'evitar-les.

5.3. El metode Harvard de negociacié basada en els principis.
Persones-Interessos. Alternatives. Criteris.

6.1EN CAS DEDESACORD?
6.1. La Falta d’acord.

6.2. La conciliacio.

6.3. La Mediacio.

6.4. l'Arbitratge.

Docent

Ernest Conesa Ribera, Tecnic de RR.HH. de
I'Ajuntament de Barcelona; ha estat
assessor tecnic de la Direccio del Gabinet
Técnic de Gestié de I'Ajuntament de
Barcelona i consultor del sector public
especialitzat en RR.HH.i organitzacio durant
meés de 10 anys.

Organitza
Federacié de Municipis de Catalunya

Col-labora
Consultors de Gestio Publica
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