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Queé és I'lL3?
L'IL3 es l'Institut de Formacié Continua de la Universitat de Barcelona.

Amb ['IL3, la Universitat de Barcelona s'ha dotat d'un instrument academic destinat a
l'impuls de politiques renovadores en el marc de la formacid al llarg de tota la vida,
guiades per la idea central de considerar aquesta activitat com una funcid essencial de
['Academia. L'oferta formativa de l'lL3-Institut de Formacio Continua de la Universitat de
Barcelona aglutina totes les disciplines de les ciencies i les arts, i divideix la seva oferta
en onze arees tematiques amb un conjunt ampli de cursos que, al seu torn, poden ser
presencials, semipresencials o no presencials i de durada diversa (des de Masters i
postgraus fins a seminaris). A més, també disposa d'una formacié a mida dirigida a les
empreses.

L'IL3 neix de la integracid operativa i de la posterior fusid de dues entitats ja existents al
sidel Grup UB amb una dilatada trajectoria en la formacio continua: Les Heures -
Fundacié Bosch i Gimpera (formacic presencial) i la Universitat de Barcelona Virtual
(formacid on-line).

L'IL3-Institut de Formacio Continua de la Universitat de Barcelona, integra l'experiencia,
la metodologia i l'oferta formativa presencial i no presencial, i amplia la seva oferta cap a
la formacié semipresencial o blended learning, modalitat amb creixent demanda en els
ultims anys.

L'IL3 neix amb vocacid de donar servei a tots els professionals (i per tant també a les
empreses) nacionals i internacionals, amb ['objectiu de ser una gran Comunitat de
persones i organitzacions que comparteixen coneixements, reptes i il.lusions. La
internacionalitzacio de ['oferta és un dels principals eixos d'actuacid, posant especial
emfasials palsos europeus i d'Ameérica Llatina.

Per que I'IL3?

El model IL3 aporta un enfocament obert, pluridisciplinar i innovador. Posem a 'abast de
tots una formacié amplia i de qualitat, buscant sempre 'equilibri entre el rigor dels
continguts, la maxima capacitat d'eleccid i el suport constant a tots els nostres alumnes i
clients. El model IL3 és un model fonamentat en el compromis, en la confianga i en
l'evolucid constant; un model que vol ser punt de referencia.

L'objectiu de 'lL3 és aconseguir l'excel.lencia en una Universitat publica i laica.

L'IL3 vol impulsar una nova modalitat d'estudi (a més de 'actual presencialitat i no
presencialitat): la semipresencialitat, que facilita als professionals l'accés a la formacié
per la flexibilitat addicional a 'hora d'impartir els cursos. L'IL3 és un referent
internacional en eLearning perque l'IL3 és la Universitat de Barcelona Virtual.

Perque 'lL3 viu dins del Grup UB ila UB es la Universitat lider en productivitat cientifica
a Espanya.

La UB és 'Unica universitat catalana que figura en el ranquing al costat de les dues-
centes millors universitats del mén i les cent millors de ['ambit europeu. (Font: Academic



Ranking of World Universities-2006 ), publicat per l'Institute of Higher Education de la
Xangai Jiao Tong University (SJTU), a la Xina.)

L'IL3 presenta |'oferta més amplia per completar la formacid previa dels professionals
perque ofereix més de 500 cursos entre Masters, Postgraus i Cursos d'especialitzacid i
extensid universitaria en 11 ambits de coneixement diferents.

L'IL3 redissenya la seva oferta presencial i no presencial per poder oferir també cursos
en format semipresencial.

L'IL3 s'ubica al cor de la Barcelona urbana, i especificament en el centre del districte amb
més vocacid de ser el motor del desenvolupament del coneixement i les tecnologies de la
ciutat, el 22(@.

Gairebé 30.000 alumnes passen cada any per les nostres aules (fisiques i virtuals),
compartint dedicacio, aprenentatge, compartint l'experiencia vital de la superacio, de
l'esforg per aconseguir les seves fites, de la il.lusid per créixer com a persones i com a
professionals per aportar a la societat el millor d'ells mateixos.

Formem part de tu
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Tipus de curs Curs d'especialitzacio
Modalitat On-Line

N° hores 60

Data d'inici Octubre 2009

Data finalitzacid Desembre 2009
Horari On-Line

|dioma d'imparticié Catala

Emplagament d'imparticid On-Line

Acreditacié academica EeBrtiﬂcat d'aprofitament per ['lL.3-
Presentacio

- Comprendre el paper de la negociacio per a laresolucid de conflictes.

- Coneixer els factors que desacaten el conflicte.

- Coneixer i analitzar les diferencies i caracteristiques entre el conflicte i la negociacid.
- Analitzar les causes d'un conflicte per poder gestionar-lo.

- Aplicar procediments per a laresolucid de conflictes.

- Comprendre els resultats potencials del conflicte.

- Comprendre les caracteristiques de la funcié d'un mediador.

Objectius

- Comprendre el paper de la negociacio per a laresolucid de conflictes.

- Coneixer els factors que desacaten el conflicte.

- Coneixer i analitzar les diferencies i caracteristiques entre el conflicte i la negociacid.
- Analitzar les causes d'un conflicte per poder gestionar-lo.

- Aplicar procediments per a laresolucid de conflictes.

- Comprendre els resultats potencials del conflicte.

- Comprendre les caracteristiques de la funcié d'un mediador.

Destinataris
Alumnat universitari, professionals i public en general.

S'ha instat el reconeixement de crédits de lliure eleccid a la Universitat de Barcelona.

Fes clic aqui per coneixer els ensenyaments amb excepcions en el reconeixement de
credits.

Recordeu-vos de comprovar que el vostre ensenyament reconeix els credits del curs en
que us matriculeu.

Un cop matriculats, no s'admetran canvis de curs per aquest motiu.
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Direccio

Sr.Miquel Bonet

Advocat. Professor i Director de Programes d'lL3-UB.

Sr.Jaume Llacuna
Institut Nacional de Seguretat i Higiene al Treball.

Sra. Mercedes Gutiérrez
Manager de Serveis de Prevencid del Grup Randstad.

Programa

Unitat 1: NEGOCIACIO | CONFLICTE

1.1. Per qué negocien les persones?

1.2.ldentificacid de conflictes.

1.3. Diferencies entre conflicte i negociacio.

1.4. Principals causes del conflicte. Models per resoldre un conflicte. Resultats
potencials d'un conflicte. Mediacid i arbitratge.

Unitat 2: ESTRATEGIES EN LA NEGOCIACIO

2.1. Diferents tipus de negociacio.

2.2.Negociacio en diferents ambits.

2.3. Diferents estrategies en la negociacio.

4. Factors que influeixen en el tipus de negociacid.

5. Analisi de les fonts de poder en una negociacio.

6. Importancia de la informacid sobre 'altra part per a la relacio futura.
/. Importancia del temps.

8. Importancia del comprom(s de l'altra part.

nitat 3: LA PLANIFICACIO DE LANEGOCIACIO
.1. Analisi de motivacions i necessitats.
.2.La definicid i la prioritzacio d'objectius.
.3.La importancia de la informacid.

4. Analiside l'entorn de la negociacio.
.5.La llista de comprovacio.

nitat 4: QUESTIONS A CONSIDERAR ABANS D'INICIAR UNA NEGOCIACIO.
1. El comportament del negociador eficient.

2.Propostes creatives.

3. Separarrao i emocio.

4. Comencar per temes d'acord facil.

5. Les tactiques més comunes.

6. Els errors més comuns.

nitat 5: EL CARA A CARA

1. Comportaments i estils d'influencia en una negociacio.
2.L'empatiail'assertivitat.

.3.Elcontrol de la informacid.

4. Les preguntes.

5.La comunicacio no verbal: gestos, senyals i moviment corporal.
6. El control dels sentiments.

nitat 6: L'INTERCANVI
1. Fases de lanegociacio.
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6
6.2.Lafase inicial: Qui déna el primer pas?
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6.3.Lafase d'intercanvi: el moment de la veritat.

6.4. Propostes i alternatives per al benefici mutu.

6.5. El punt mort.

6.6. Les concessions.

Unitat 7: EL TANCAMENT

7.1.Queé és el tancament?

/.2.Formes per tancar una negociacid.
/.3.Elregateig.

/.4. Acords efectius.

/.5. Verificar la comprensid.

/.6. Avaluar els resultats de la negociacio.

Sistema d'evaluacio

Superacid de les diferents activitats d'avaluacié definides al pla docent i disponibles a
['aula virtual.

Procés de matriculacio

Aquest curs forma part de 'oferta del Campus de Formacio Complementaria de l'lL3-UB,
susceptibles de reconeixement de credits de lliure eleccid.

El procés de matriculacio es gestiona directament des del web del Campus de Formacio
Complementaria. Per iniciar el procés cal que visites el web i segueixis els pases que se
t'indicaran.

Accedeix a la web de Complementaria desde aqui

On trobar-nos

L'IL3 forma part del districte tecnologic 22(@, integrant-se plenament a la revolucid
tecnologica de la ciutat comtal. Un espai de convivencia que acull entitats cientifiques,
tecnologiques i del coneixement que consoliden Barcelona com una de les ciutats
pioneres d'Europa.

Entre els carrers Ciutat de Granada i Tanger s'erigeix l'edifici de l'lL3. L'Antiga Fabrica
Canelareconvertida ara enun espai de 4.857 m, on trobaras aules, oficines i tots els
serveis per gaudir de l'aprenentatge en un centre innovador i funcional.

IL3-UB

C/Ciutat de Granada, 131

08018 Barcelona

Teléfon d'Informacio i Matricula:
(+34) 934037660

Fax: (+34) 934037692

E-Mail de contacte: info.il3(@ub.edu
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