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Presentacion

El objetivo de esta asighatura se centra en cotog@rocesos basicos que subyacen a los disfeidsnenos
gue caracterizan la comunicacién entre las perstaasomunicacion es la base de la vida sociabrtgnto,

la dimensién mas importante de la conducta humanaualquier momento del dia, los seres humanés est
incursos en interacciones sociales donde la trai@mile informacion y el propésito comunicativor{gaartir
significados) constituyen los ejes fundamentalessule relaciones, y ello ya sea en cualquier comtext
implicando a distintas personas o con las finakdadas diversas.

El desarrollo de la asignatura, comenzara cortedliesde los procesos de comunicacion persuasinadizando
con gran profundidad las variables psicolégicas medsvantes del emisor, del mensaje y del receptor.
Posteriormente analizaremos la comunicacion verbal verbal, puesto que comunicar no es solo @redg
palabras, sino de otras caracteristicas paraliticagscomo el tono de voz, los gestos, posturgmesiones
faciales, etc. A continuacién, se analizara la peotn y la deteccion de la mentira y los procededa
influencia interpersonal. El conocimiento, y la gtaeen practica, de las habilidades necesariacpamanicar

en situaciones grupales sera nuestro Ultimo objetiv

Competencias y/o resultados del aprendizaje

Generales

CG1. Conocer las funciones, caracteristicas ydiciohes de los distintos modelos tedricos de la
Psicologia.

CG6. Conocer la dimension social y antropolégidasdehumano considerando los factores
histdricos y socioculturales que intervienen ecdafiguracion psicolégica humana.

Transversales

CT1. Capacidad de analisis y sintesis.

CT2. Capacidad de organizacion y planificacion.

CT3. Capacidad de comunicacion oral y escrita egua nativa.

CT12. Ser habil en las relaciones interpersonales.

CT14. Razonamiento critico.

CT15. Compromiso ético.

CT16. Capacidad para desarrollar y mantener azagas las propias competencias, destrezas y
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conocimientos segun los estandares de la profesion.
CT29. Ser capaz de interpretar las intencionedrds personas.
CT40. Ser capaz de trabajar bajo presion.

Especificas
CES. Ser capaz de identificar diferencias, probkeynaecesidades.

CE17. Ser capaz de utilizar estrategias y técqaes involucrar en la intervencion a los
destinatarios.

CE26. Ser capaz de proporcionar retroalimentacios destinatarios de forma adecuada y
precisa.

CE27. Ser capaz de elaborar informes orales ytescri

Resultados del Aprendizaje
Analizar, tratar, interpretar, elaborar y estruatda informacion digital.
Manejar las principales teorias referidas al cadgta Psicologia de la Comunicacion.
Emplear la metodologia cientifica propia de lasiteopsicolégicas sobe comunicacion.
Analizar los principales problemas tedricos y metégicos que han surgido en el campo de
la Psicologia de la Comunicacion.

Contenidos Didacticos

1. Introduccion al estudio de la comunicacion persuasga y el cambio de actitudes
1.1.Introduccion a la psicologia de la comunicacién
1.2.Las actitudes
1.3. Modelos histéricos en el estudio de la comunicapérsuasiva
1.4.El modelo de probabilidad de elaboracion (ELM)
1.5.Los procesos de comunicacion a través de los medios
2. El emisor en la comunicacion persuasiva: credibilidd, atractivo y poder
2.1 La fuente de la comunicacién persuasiva
2.2 Caracteristicas de la fuente. La credibilidad
2.3 Caracteristicas de la fuente. El atractivo
2.4 Caracteristicas del emisor. El poder
2.5 Procesos en la comunicacion persuasiva. Mecanibaszglos en la cognicién pri-
maria
2.6 Nuevos procesos en la comunicacion. Mecanismoslbasm la cognicion secunda-
ria
3. El mensaje en la comunicacién persuasiva: aspectimsmales y de contenido
3.1 Comenzamos estudiando la composicién del mensaje
3.2 Tipos de mensajes: mensajes racionales frente sapsremocionales
3.3 Mensajes emocionales y comunicacion: mensajes todiscde miedo
3.4 Mensajes racionales y comunicacion
4. El receptor en la comunicacion persuasiva: procesgsotivacionales
4.1 El papel del receptor segun el modelo de probaullie elaboracion
4.2 Necesidades y motivos del receptor: su incidenaia pl cambio de actitudes
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1.2.1. Necesidad de conocimiento y comunicacion
1.2.2. Necesidad de consistencia y comunicacion
1.2.3. Necesidad de estima y comunicacion

1.2.4. Necesidad de aprobacion e inclusion social y conagion
1.2.5. Autocontrol: el control de la propia conducta
5. Teorias actuales en el estudio de la comunicaciérrguasiva
5.1 El procesamiento no consciente de la informaci@s. rocesos automaticos
5.2 La medicién de los procesos automaticos en la caracidn
5.3 Primeros pasos en los nuevos paradigmas
5.4 Las teorias de sistemas de procesamiento duales
6. La comunicacion verbal
6.1 Introduccion
6.2 La naturaleza del lenguaje
6.3 Claridad de los mensajes
6.4 Hablar con propiedad
6.5 Construccion de la realidad, lenguaje y comuniaacio
7. La comunicacion no verbal
7.1 Introduccién
7.2 Movimientos corporales
7.3 Funciones de los movimientos corporales
7.4 Influencia de la cultura en la expresion de los imdentos corporales
7.5 Diferencias de género en movimientos corporales
7.6 Elementos paralingiiisticos
7.7 El estilo personal
7.8 Comunicacion no verbal y el ambiente
7.9 Comunicacion no verbal, temperatura, iluminaci@olpr
8. La comunicacion mendaz: produccion y deteccion dalmentira
8.1 Introduccion: la naturaleza de la mentira y el éga
8.2 La mentira como objeto de estudio en el marco @eaunicacion interpersonal
8.3 Procesos subyacentes en la emisién de una mentira
8.4 Indicadores no verbales de la mentira
8.5 Indicadores verbales de la mentira
8.6 Consideraciones finales sobre la mentira y su detec
9. La influencia interpersonal
9.1 Introduccion
9.2 El principio de contraste
9.3 El principio de sancién social
9.4 El principio de simpatia
9.5 El principio de reciprocidad
9.6 El principio de escasez
9.7 El principio del compromiso y coherencia
10.La comunicacién en grupos
10.1ntroduccién
10.2Factores determinantes de la comunicacion grupal
10.3Las defensas en la interaccidbn comunicativa
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10.4Redes sociales de comunicacion

Contenidos Practicos
Durante el desarrollo de la asignatura se realiZiasisiguientes actividades practicas:
» Andlisis critico de un proceso de persuasion ea dasconflicto interpersonal.

» Andlisis critico de un proceso de persuasion ea dasonflicto de intereses econdmicos
y de la ética del mensaje.

* Andlisis critico de varios procesos de ComunicadioriVerbal.
* Analisis critico de varios procesos de Comunicadi@mdaz y deteccion de la mentira.

« Contestacion a varios cuestionarios en los quéasgean situaciones practicas de comu-
nicaciéon persuasiva, influencia, CNV y deteccioadmentira.

Evaluacion

El sistema de evaluacion del aprendizaje de la Ubddntempla la realizacion de diferentes tipos de
actividades de evaluacion y aprendizaje. El catdd valoracién establecido se detalla a contidumaci

Actividades de aprendizaje 10%
Controles 10%
Actividades de Evaluacién Continua (AEC) 20%
Examen final presencial 60%
TOTAL 100%
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