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PROFORMA

Plano de Formacao 2018/2021

Curso n.° 38_proforma_18/21

Negociar para melhor ensinar — Gestao do conflito

(DREAcores/AAFC/042/2017 — em acreditacao)

Cronograma /Caracterizacao

N.° de horas: 15

Unidades de Crédito: 0,6 unidades
Formador: Jodo Morais Ribeira

Publico: Docentes de todos os niveis de ensino
Horario: A indicar

Local: S. Miguel

Condigoes de frequéncia e de aprovacgao:

1. E obrigatdria a frequéncia de, pelo menos, 13,5 horas de formaco. (n.° 2 do artigo 230.° do EPDRAA)

2. A certificacdo da agao esta condicionada a obtencao de aproveitamento no curso.

Programa abreviado:

Data Horario Programa (abreviado) N.° de Horas

O conflito — breve definicdo — 30 minutos

O conflito — duas visdes — 30 minutos

Posturas relativamente a uma situac¢do de conflito — 1h
Negociar — as trés varidveis — 1h

Tipos de negociacao — 1h30

Gestao de relagdes / Assertividade — 3h30

Inteligéncia emocional — 2h

O processo negocial — 1h

Gestao do conflito — 2h

0. Exercicios praticos / estudos de caso — 2h (distribuidos pelas
diversas sessoes)
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(Modalidades de Curso e Mddulo, no ambito do previsto nos artigos 224.° e 236.9 do EPDRAA)

1. Caracterizacao da Acao de Formacao
Modalidade:

Curso de formagao
Area de Formacdo:
Formagao pessoal, deontoldgica e sociocultural

Designacao:

Negociar para melhor ensinar — Gestao do conflito

Duracao:

15 horas

Destinatarios:

Docentes de todos os niveis de ensino

Condicdes de Freguéncia:

v E obrigatéria a frequéncia de, pelo menos, 13,5 horas de formacdo. (n.° 2 do artigo 230.2 do EPDRAA).
v A certificacdo da ac3o esta condicionada a obtencdo de aproveitamento.
Formador Responsavel:

Jodo Pedro Morais Ribeira

. Razoes Justificativas da Acao e sua Insercao no Plano de Atividades da Entidade Proponente

As capacidades de negociacdo, diretamente ligadas a uma gestdo proficua dos conflitos dentro e fora da
sala de aula constituem-se como uma ferramenta cada vez mais necessaria aos docentes. O desenvolvimento
de competéncias de comunicacdo assertiva e inteligéncia emocional desempenham também um papel
fundamental.

Assim, a acdo pretende dotar os formandos de ferramentas passiveis de os orientar e auxiliar na gestdo em
situacao de conflito. Pretende-se ainda, dotar os formandos dos mecanismos de protecdo do desgaste
causado pela gestdo das situagdes de conflito.

. Objetivos a Atingir no Final da Formacao

Os formandos deverdo ser capazes de:

- Compreender a nogao de conflito;

- Classificar uma situacao de conflito;

- Usar adequadamente as estratégias de negociacdo, comunicacdo assertiva e gestdo emocional para
conduzir a situagao de conflito a um resultado construtivo;

- Desenvolver mecanismos de protecdo do desgaste causado pela gestao das situacdes de conflito.



4. Contetidos Programaticos (discriminando, na medida do possivel, 0 niimero de horas de formacao relativo a cada componente) |

- O conflito — breve definicao

- O conflito — duas visdes

- Posturas relativamente a uma situacao de conflito
- Negociar — as trés variaveis

- Tipos de negociagao

- Gestao de relagdes / Assertividade

- Inteligéncia emocional

- O processo negocial

- Gestao do conflito

- Exercicios praticos / estudos de caso

5. Metodologias de Realizacdao da Agao (discriminar, na medida do possivel, a tipologia das aulas a ministrar: tedricas,

tedrico/praticas, praticas)

As sessGes serao de cariz tedrico/pratico, usando os métodos Expositivo, Interrogativo, Ativo e
Demonstrativo.

Serao apresentados e discutidos casos e materiais suscetiveis de gerar a discussao e posterior sistematizagao
de conceitos por forma a que o formando desenvolva capacidades que lhe permitam gerir o conflito com
eficacia.

6. Avaliacao dos Formandos (em cumprimento do artigo 228.° e do n.22 do artigo 230.° do EPDRAA)

Serdo desenvolvidos diferentes exercicios, facilitadores do Diagndstico e da aquisicdo e pragmatizacao dos
conhecimentos a ministrar. De forma a avaliar a apreensao e aplicacdo dos conhecimentos adquiridos, serdao
realizadas simulagOes de situacdes potencialmente reais, que serao posteriormente alvo de uma auto e
hetero-analise.

Esta avaliacdo final devera contemplar 40% para as atitudes (participagdo, realizacdo das tarefas nas sessoes,
participacdo nas atividades, empenhamento nas tarefas, assiduidade/pontualidade) e 60% para os
conhecimentos manifestados em pesquisa, selecdo e organizacdo da informacdo; interpretacdo da
informacdo; fundamentacdo de opinides; manifestacdo de espirito critico e de iniciativa; comunicacdo em
trabalho individual escrito e a eventuais respostas a questdes que possam, em caso de duvidas, ser
posteriormente colocadas a estes trabalhos.

A avaliacdo final terd em conta as atitudes (40%) e os conhecimentos (60%) e sera mencionada na escala
de 1 a5 (0-29: 1; 30-49: 2; 50-74: 3; 75-84: 4; 85-100: 5).

Notacao: Aprovado/Nao aprovado

Sem prejuizo do anteriormente referido, os formandos serdo esclarecidos, no inicio da acao, sobre os critérios
segundo os quais serao avaliados.

7. Modelo de Avaliacao da Acao (em cumprimento do artigo 227.° do EPDRAA) |

Os formandos serdo sujeitos a uma avaliacdo pedagdgica continua (ao longo do processo formativo), tendo
por base o seu contributo para a formacdo e o seu desempenho nos exercicios propostos.

A acdo de formacdo sera avaliada pelos formandos, pelo formador e pela entidade formadora de modo a

permitir a anadlise da sua adequacdo aos objetivos previamente definidos e da sua utilidade na formagdo
continua do docente.

8. Bibliografia Fundamental |
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Local: Ponta Delgada Data: 28-03-2017

Assinatura: Jodo Pedro Ribeira



