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Médulo n.° 3: 20 | 24 1. Processos cognitivos - Distinguir diferentes capacidades cognitivas
do ser humano (atencdo, concentragao,
E(;gz?t?\?gss 1.1. As capacidades cognitivas do | percecdo, aprendizagem, memoria, entre

emocionais e
motivacionais

sujeito:  ateng¢ao, concentracao,
percecdo, aprendizagem, memboria,
inteligéncia e pensamento.

1.2. O conceito de inteligéncia.
1.2.1. A perspetiva das inteligéncias
multiplas de Gardner.

1.3. O conceito de pensamento.
1.3.1. A distingao entre pensamento
convergente e divergente.

1.3.2. A distingdo entre cognicao e
meta cognigao.

2. Processos emocionais

2.1. O conceito de inteligéncia
emocional e suas implicacdes nas
relagBes interpessoais.

2.2. Relagbes entre os pensamentos
e as emocgoes.

2.2.1. Estratégias para gestdo de
crengas e emogoes inadequadas.

3. Processos motivacionais

3.1. O conceito de motivacao.

3.2. Os conceitos de motivagado
intrinseca e extrinseca.

3.3. Os conceitos de expetativa e de
atribuicao.

3.3.1. Diferencas e complementari-
dades no processo motivacional.
3.4. Distingao entre motivagao e
satisfacdo.

3.5. A Piramide das Necessidades de
Maslow

outras).

- Relacionar a nog¢do de inteligéncia
(Gardner; TIM — inteligéncias multiplas) com
diferentes capacidades dos individuos,
desenvolvendo uma atitude positiva face a
diversidade.

- Interpretar comportamentos humanos, e
suas possiveis representacoes icdnicas, a luz
da nocdo de inteligéncias multiplas.

-Inferir que a resolugdo de um problema
passa pela utilizacgdo de estratégias
diferentes (solugdes atipicas — inovagdo
versus dominio da légica).

- Aplicar o pensamento divergente e o
convergente na resolugao de problemas do
guotidiano, desenvolvendo uma atitude
positiva face a complexidade e a incerteza.

- Inferir que a inteligéncia emocional
interfere  nas  relagbes  interpessoais
(Goleman, Mayer e Salovey, Bar-On, entre
outros) e que é um elemento fundamental
da resiliéncia pessoal.

- Manifestar compreensdo que as emogdes e
0os pensamentos sdo interdependentes e
influenciam o agir.

- Aplicar os conceitos de motivacao,
expetativa, atribuicdo e satisfacdo na
compreensdo dos processos motivacionais.

- Distinguir as nog¢des de motivagdo
intrinseca da motivagdo extrinseca, aferindo
a importancia das mesmas na construcdo do
seu percurso. Localizar, na Piramide das
Necessidades de Maslow, diferentes tipos de
necessidades.




- Explicitar o comportamento dos outros a luz
da teoria Maslow,
consolidando uma atitude de tolerancia face
as diferencas interindividuais.

motivacional de

Médulo n.° 5:

Processos
relacionais e
comportamen
to profissional
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1. A Percegao do “Self”
1.1. A formagao do auto-conceito

1.1.1. O “Self” visto pelos “Outros”: a
importancia da valorizagdo pelos
sujeitos significativos

1.1.2. Alinterpretacao pelo “Eu”: o
Interacionismo Simbdlico

1.2. O sentimento de valor: a auto
estima.

1.3. Estratégias de manutencao de
uma identidade pessoal positiva.

2. A Percegdo dos “Outros”
2.1. Cognigdo social e atitudes

2.1.1. O conceito e as componentes
das atitudes

2.1.2. Formacdo e desenvolvimento
de atitudes

2.1.3. Amudanca de atitude.

2.2. Percegdo social e categorizagdo
2.2.1. Formacgao de impressdes
2.2.2. Esteredtipos e preconceitos

3. A Percegdo e a Dinamica do “Nés”
3.1. Conceito e caracteristicas dos
grupos

3.1.1. Ainteragdo da
heterogeneidade: do “Eu” ao “Nés.

3.1.2. O relacionamento e a tarefa do
grupo

3.1.3. A Teoria de Desenvolvimento
do Grupo (Tuckman, 1965)

- Distinguir autoconceito de autoestima.

- Aferir o papel dos outros na confirmagdo ou
negacdo do que a sua pessoa se considera e
na construcao da sua identidade.

-Aplicar estratégias para a manutengao de
uma identidade pessoal positiva.

-Caracterizar a nocdo de atitude, realcando o
papel dos outros na formacdo e desenvolvi-
mento das atitudes pessoais.

-Inferir as componentes das atitudes.
Identificar fatores facilitadores da mudancga
de atitudes, mobilizando-os na reflexdo das
suas atitudes e no que nelas pode alterar.

-Relacionar a formacdo das impressdes com
a categorizagdo social.

-Avaliar o impacto dos esteredtipos e dos
preconceitos nas opg¢oes e decisdes pessoais
e nas dos Estados, propondo solu¢des para a
eliminagdo de esteredtipos negativos.

-Refletir sobre o papel dos grupos sociais
(tipo, coesdo grupal, processos de liderancga)
na construcdo do “Nos”.

-Clarificar a complementaridade entre os
conceitos de estatuto social e papel social.

-Explicar como a dindamica dos grupos e a
imposicdo de normas afetam atitudes e
comportamentos do individuo isolado.

-Aplicar estratégias individuais de gestdo de
conflitos em contextos sociais diversos
(familia, grupos de amigos, grupos
profissionais afins do curso).
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3.1.4. Kurt Lewin e a dindmica de
grupo

3.2. Estrutura e funcionamento do
grupo

3.2.1. Os conceitos de estatuto, papel
e apreco

3.2.2. Papéis e estatutos adquiridos
ou atribuidos

3.2.3. Estrutura sociométrica
3.2.4. Coesdo do grupo

3.3. Normalizacdo e conflitos

3.3.1. Conflito e escalada do
conflito

3.3.2. Assertividade e
inconformismo

3.3.3. Passividade, agressividade,
manipulacdo e afirmacgdo pessoal

3.3.4. Estratégias individuais na gestao
do conflito

3.3.5. Poder, autoridade e influéncia
social

3.3.6. Obediéncia e conformismo

4. O “N6s”, o “Eu” e os “Outros”:
Liderang¢a, Negociacdo Social e
Empreendedorismo

4.1. Conceito de lideranga

4.1.1. Fungbes, padrdes e contextos
de lideranga

4.2. O empreendedor e a negociagao
social

4.2.1. Elementos da negociagado

4.2.2. Negociagao integrativa e
negociacao distributiva

4.2.3. Perfil do empreendedor

-Correlacionar o funcionamento dos grupos e
a satisfacido dos seus membros com
diferentes estilos de lideranca (Lewin).

-Manifestar compreensao da importancia da
negocia¢do na vida didria (familiar, social e
profissional), manifestando conhecimento
das suas varias fases.

-Estabelecer o perfil de um empreendedor
bem-sucedido
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