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DESCRIPCION

Presentacion del marco tedrico de la persuasion en el campo de las comunicaciones
integradas. Estudio de la psicologia de la persuasion con el propdsito de lograr cambios
de percepcion, opinion y comportamiento en un publico determinado a través de la
palabra escrita, oral y visual. Ensefianza de las herramientas, estrategias y técnicas
mas efectivas utilizadas en casos de la vida real y puestos en practica por medio de
ejercicios en clase.

JUSTIFICACION

La esencia del campo de la comunicacién se basa en la capacidad del comunicador de
influenciar la manera en que los publicos piensan y actuan. Por ende, el comunicador
debe convertirse en un experto en las técnicas de persuasion de manera que pueda
canalizar efectivamente sus estrategias y lograr sus objetivos a corto y largo plazo.

COMPETENCIAS
El curso desarrolla en el o la estudiante las siguientes competencias:

Cuestionamiento critico
Investigacion y exploracion
Comunicacion

Sentido ético y justicia social

OBJETIVOS
Al finalizar el curso, el estudiante estara capacitado para:
1. Reconocer la manera en que los seres humanos responden a varios estimulos



2. Distinguir las técnicas utilizadas para lograr cambios de percepciodn, opinion,
actitud y comportamiento.

3. Aplicar las teorias y principios de persuasion en diversos contextos
comunicacionales, desde la publicidad, la politica, los movimientos sociales, etc.

4. Considerar los aspectos éticos y legales del uso de la persuasién como
estrategia de comunicacion.

CONTENIDO
I. La persuasion

Contribucién de la psicologia
La sociedad de consumo
Etica y aspectos legales
Propaganda

Audiencias
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Il. Teorias de persuasion

Disonancia cognoscitiva
Inoculacién

Atribucion

Modelaje

El miedo

Reciprocidad
Credibilidad y autoridad
Otras

[ll. Audiencias, actitudes y comportamientos

TOMMOOw>

A. Demograficos
B. Modelos de audiencias
C. La neurociencia

IV. Argumentacion

A. Lalogica: Falacias
La retdrica

La dialéctica

El debate

La narrativa

La refutacion

V. La persuasion en diversas disciplinas de comunicacion

Publicidad

Relaciones Publicas
Produccion audiovisual
Fotografia

Periodismo
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METODOLOGIA

Se recomiendan las siguientes estrategias de la metodologia de aprendizaje activo:

e Ejercicios de observacion y aplicacion

e Presentaciones en multimedios

e Trabajo en equipo

e Conferencias

e Flipped classroom

EVALUACION

Trabajos parciales 30%
Presentaciones orales 25%
Proyecto o examen (final) 25%
Participacion 20%
Total 100%

AVALUO DEL APRENDIZAJE
Se aplica la rubrica de avaluo institucional a la actividad central del curso.
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Puede encontrar mas recursos de informacion relacionados a los temas del curso en la
pagina de la biblioteca http://biblioteca.sagrado.edu/

ACOMODO RAZONABLE

Para obtener informacion detallada del proceso y la documentacion requerida, debe
visitar la oficina correspondiente. Para garantizar igualdad de condiciones, en
cumplimiento de la Ley ADA (1990) y el Acta de Rehabilitacion (1973), segun
enmendada, todo estudiante que necesite servicios de acomodo razonable o asistencia
especial debera completar el proceso establecido por la Vicepresidencia de Asuntos
Académicos.

INTEGRIDAD ACADEMICA

Esta politica aplica a todo estudiante matriculado en la Universidad del Sagrado Corazon
para tomar cursos con o sin crédito académico. Una falta de integridad académica es
todo acto u omisién que no demuestre la honestidad, transparencia y responsabilidad
que debe caracterizar toda actividad académica. Todo estudiante que falte a la politica
de honradez, fraude y plagio se expone a las siguientes sanciones: recibira nota de cero
en la evaluacion y/o repeticiéon del trabajo en el seminario, nota de F(*) en el seminario:
suspension o expulsion segun se establece en el documento de Politica de Integridad
Académica con fecha de efectividad de noviembre 2022.
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