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Les sessions presencials de I'assignatura es ddapen a través d’activitats complementaries. Etasaunag
de les sessions es poden combinar diferents atsivit

L'assignatura s’estructura en tres blocs. El prigggrel marc de referencia per entendre les passibii
limits de la psicologia social i altres cienciegsf El seglient bloc es centra en 'analisi delcessos
d’'influéncia psicosocial més importants pel profesal de la Publicitat i les Relacions Publique
exemplificaca la aplicacié dels mateixos. El terbkc esta focalitzat en I'analisi del comportamdal
consumidor i dels reptes del venedor i els profesds afins, i, el consumidor.
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TEMARI DE L "ASSIGNATURA

BLOC 1: TITOL: PSICOLOGIA SOCIAL, PUBLICITAT | RELEIONS
PUBLIQUES

Psicologia social, publicitat i relacions publiques

1.1.0bjecte de la psicologia social i els objectestd@isde ciéncies afins

1.2.Complexitat del comportament huma

1.3.0bjecte i objectiu de la psicologia social

1.4.0bjectiu de la psicologia social aplicada a la itk i les relacions publiques: objectiu de les
influéncies

1.5.Andlisi i avaluacio de la realitat des de perspestipsicosocials: métodes i instruments

BLOC 2: | TITOL: PROCESSOS D'INFLUENCIA PSICOSOCIAL

2. Processos d’induccié del comportament

2.1.Procés de normalitzacio

2.2 La interioritzacio de normes i habits: identificacipromocié de normes en I'ambit de la publicitiats
relacions publiques

2.3.Procés de conformitat

2.4.Pressio per consumir: la creacio i el seguimemhddes i la promocié de esdeveniments

2.5.Procés d’obediéncia

2.6.Pressio per actuar i voluntat de no actuar

2.7.Procés de negociacio

2.8.Estudi i creacié de casos de processos d'induadiéamportament en els ambits de la publicitasi le

relacions publiques: conduccié de reunions, prdesidecisions
Relacions de poder, lideratge i mediacié
3.1.Relacions interpersonals, tipus de poder i consaziée
3.2.Relacions interpersonals i tipus de lider.
3.3.Identificaci6 i valoracio de les accions de lidensaccio
3.4.Processos de negociacio i mediacio
3.5.Aspectes culturals en situacions de poder, lideratgediacio
3.6.Avaluaci6 de diferents tipus de poder en difersittsacions
4. Actituds, estereotips i prejudicis
4.1.Bases dels estereotips i els prejudicis: les atstitu
4.2 Fonaments dels estereotips i prejudicis: compasmidal i categoritzacio




5. Comunicacid, impressions i explicacié de les expdicions del comportament

6. Identitat personal, identitat social iself

Aquest tema basicament es desenvolupa de manesadraal

4.3.Dels estereotips als prejudicis

4.4.Funcions i disfuncions dels estereotips i prejudici

4.5.Els estereotips i els prejudicis en I'ambit de UdblTitat i les relacions publiques

4.6.ldentificacio de estereotips i prejudicis rellesaanh el treball de la publicitat i les relacion®lmjues

4.7 .El paper de la publicitat i les relacions publigeeda mediacié de la marginacid, la integracib i e
racisme.

5.1.Tipus de comunicacié i estructures comunicatives

5.2.0bjectius de la comunicacio i habilitats comunicedi

5.3.Processos de formacio de les impressions

5.4.0bjectius del receptor i I'emisor

5.5.Interaccié proactiva i propositiva: manipulacio lds impressions en escenaris de la publicitat i
relacions publiques

5.6.Conéixer a I'altre explicant els seus comportamelets seves explicacions dels comportaments

6.1.La construccio social deif i les identitats

6.2.Autoreferents i interaccio

6.3.Incidéncia cultural en el protagonisme autorefei@n8obre-autoreferents i sobre-heteroreferents
6.4.Pluralisme processual en els processos d’identsaht

6.5.La cultura com a generadora d’identitass!f.

6.6.El paper del publicista i relacions publiques: admscia i responsabilitat del seu rol

BLOC 3: | TITOL: PSICOLOGIA DEL CONSUM

7.

10.

Introducci6 a la psicologia del consum
7.1. Psicologia del consum i psicologies afins
7.2. Delimitacié de conceptes

7.3. Identificacié de comportaments dels clients
7.4. Psicologia i marqueting social
7.5. Identificacio de practiques institucionals

Compradors i consumidors

8.1. Classificacions i avaluacio de les classificacions

8.2. Tipologies de compra: impulsiva, addictiva i patpt@

8.3. La compra compulsiva: teories, diagnostic i tragatm

8.4. Tipologies de consumidors

8.5. Identificacio de tipologies de consumidors en cristeoncrets
Entre la compra i el consum

9.1. Aspectes socioculturals: pautes de comportamestj goups

9.2. Aspectes psicosocials: percepcio, motivacié i retas socials

9.3. Abans de la compra: etapes del procés de decigiérdpra

9.4. Després de la compra: avaluacié de la compra i ociament postcompra

9.5. Satisfaccio del consumidor: necessitats d’avaluatervenir
Investigacié en consum

10.1. Teories i models explicatius

10.2. Estrategies per estimular el consum

10.3. Situacions de compra

10.4. Consumidor: fidelitat i informador

10.5. Grups d'investigaci6

10.6. Associacions informadores

— Agquesta informacio del Pla Docent és una versié uéth del document publicat a la
intranet de 'ESRP que esta en disposicio de tatdmnat.
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