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Semestre:
COMPETENCIAS
Generales

CG2: Conocer y comprender las leyes basicas de los distintos procesos psicoldgicos.

CG5: Conocer y comprender los principios psicosociales del funcionamiento de los grupos y
de las organizaciones.

CG9: Identificar las caracteristicas relevantes del comportamiento de los individuos.

CG12: Definir los objetivos, elaborar el plan y las técnicas de intervencion en funcion de las
necesidades y demandas de los destinatarios.

CG15: Conocer y ajustarse a las obligaciones deontoldgicas de la Psicologia

Transversales

CT1: Analisis y sintesis

CT2: Elaboracidn y defensa de argumentos adecuadamente fundamentados.

CT3: Resolucion de problemas y toma de decisiones dentro del area de la Psicologia.

CT7: Pensamiento critico y, en particular, capacidad para la autocritica.

CT9: Transmitir informacidn, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado
como no especializado.

Especificas

CE9: Saber describir y medir los procesos de interaccién, la dindmica y la estructura
organizacional e interorganizacional.

CE10: Saber analizar el contexto donde se desarrollan las conductas individuales, los
procesos grupales y organizacionales.

CE15: Saber aplicar estrategias y métodos de intervencidn basicos sobre los destinatarios:
consejo psicolégico, asesoramiento, negociacién, mediacidn, etc.

Otras competencias no incluidas en el plan de estudios

- Capacidad para identificar y usar con eficacia las diferentes estrategias persuasivas.

- Capacidad para intervenir y asesorar en contextos que emplean estrategias persuasivas:
publicidad, marketing, politica, organizaciones de consumidores, etc.

- Capacidad para analizar situaciones conflictivas y describir con precisién los distintos
componentes del conflicto y las posibilidades de accion de las partes en funcién de los
objetivos perseguidos.

- Capacidad basica para asesorar en procesos de negociacion.

- Capacidad basica para mediar en situaciones conflictivas.

ACTIVIDADES DOCENTES

Clases tedricas

- Clases presenciales convencionales. Los profesores expondran los principales contenidos
del programa auxiliados por las técnicas que mejor se adapten a los objetivos didacticos
perseguidos (transparencias, video, ordenador, pizarra, material impreso, etc).
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Seminarios

- Ejercicios practicos en clase. Se realizaran habitualmente en grupo y pueden ser de diverso
tipo: *Ejercicios de reflexién tedrica y analisis de textos o documentales * Ejercicios de
desarrollo de técnicas o de juegos (toma de decisiones, argumentacion, preparacion de
estrategias, etc.)

Clases practicas

- Se realizaran trabajos vinculados al contenido tematico de la asignatura que podran tener
diversos formatos de elaboracion (ensayo tedrico sobre una parte del programa, analisis de
alguln conflicto concreto, investigacidon empirica, desarrollo de una estrategia persuasiva,
etc.). El primer dia de clase se describira el procedimiento de elaboracién, presentacion y
defensa de los trabajos.

- Presentacion de trabajos. Se realizardn una exposicion publica de los trabajos practicos al
finalizar cada parte del programa.

- Tutorias. Podran ser utilizadas para consultar sobre cualquier aspecto tedrico o practico de
la asignatura.

BREVE DESCRIPTOR
Asignatura ubicada en el itinerario “Intervencién en Psicologia Social” orientada a adquirir
conocimientos basicos sobre los procesos de persuasion y gestion de conflictos.

REQUISITOS
Ninguno.

OBIJETIVOS

- Capacitar a los alumnos en la identificacion y utilizacién de los fundamentos basicos de la
comunicacion persuasiva y en su adaptacion a los distintos contextos de intervencion
psicoldgica y social.

- Conocer las distintas visiones sobre el concepto de conflicto: su naturaleza, las teorias que
explican la aparicion, desarrollo y gestion de los conflictos y los métodos utilizados para
analizarlos.

- Conocer los principales métodos de gestion de conflictos.

CONTENIDO

PARTE 1. PERSUASION

I. Modelos tedricos

1) Enfoques tradicionales.

2) Modelo de la Respuesta Cognitiva.

3) Modelo de la Probabilidad de Elaboracién de la Informacion.
Il. Estrategias persuasivas

4) Principios basicos de influencia social.

5) Habilidades de comunicacion verbal y no-verbal.

II. Aplicaciones
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6) Tratamientos e intervenciones psicolégicas.

7) Publicidad y marketing.

8) Relaciones interpersonales y grupales.

9) Aspectos éticos y deontoldgicos

PARTE 2. CONFLICTO, MEDIACION Y NEGOCIACION
I. Aspectos conceptuales basicos

1) Definiciones, tipologias, componentes.

2) El analisis de los conflictos. Aspectos metodoldgicos.
II. Psicologia social y conflicto. Bases tedricas

4) Teorias psicoldgicas y socioldgicas del conflicto.
5) Toma de decisiones, juegos y experimentacion
Ill. La gestion de conflictos.

6) Fundamentos de negociacion.

7) Fundamentos de mediacién.

EVALUACION

- La asignatura se dividira en dos partes (conflicto y persuasién) con la misma duracién en
numero de clases.

- La evaluacidn sera conjunta. Se realizara un Unico examen con los contenidos de toda la
asignatura. La puntuacion de este examen tendra un peso del 70% en la nota final.

- Los trabajos practicos realizados durante el curso seran evaluados y tendran un peso del
30% en la nota final.

BIBLIOGRAFIA

Brifiol, P., L. De la Corte, et al. (2001). Qué es persuasion. Madrid: Biblioteca nueva.
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Psychology (pp. 323-390). New York: McGraw-Hill.

Vecina, M.L. (2019). Comunicacién Paraddjica: para persuadir en lugar de discutir. Madrid:
Amazon.

Bibliografia basica sobre Psicologia del Conflicto

El texto de referencia sera:

Moreno Martin, F. (2012). Psicologia social del conflicto. Madrid: Facultad de Psicologia,
UCM.

Otros textos complementarios basicos:

Fisher, R.; Ury, W. & Patton, B. (1997). Obtenga el si. El arte de negociar sin ceder.
Barcelona: Gestién 2000.

Gergen, K. (2006). El yo saturado: dilemas de identidad en el mundo contempordneo.
Barcelona: Paidds Ibérica.
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Gbémez-Pomar, J. (2004). Teoria y técnicas de negociacion, 22 Ed.. Barcelona: Ariel.

Moreno Martin, F. (1991). Infancia y guerra en Centroameérica. San José: FLACSO.

Moreno Martin, F. (2010). La mediacion y la evolucidn histérica de la idea de conflicto. En N.
Gonzalez-Cuéllar (Dir); A.M. Sanz y J.C. Ortiz (Coord.). Mediacion: Un método de ?
conflictos (pp. 21-40). Madrid: Colex.

Poundstone, W. (1995). El dilema del prisionero. Madrid: Alianza.

Parkinson, L. (2005). Mediacion familiar: teoria y prdctica. Barcelona: Gedisa.

(OTRAINFORMACIONRELEVANTE
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