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I. PRELIMINARII 
	  
 Judecătorii şi procurorii frecvent sunt implicaţi în diverse forme de 
comunicare, fie interpersonală, intergrupală sau publică şi eficienţa activităţii lor, 
în mare parte este dependentă de calitatea procesului de comunicare pe care îl 
realizează. Am putea chiar afirma că capacitatea de a comunica eficient ţine  de 
aria exigenţelor obligatorii pentru exercitarea acestor posturi.  

Totodată, şi procurorii şi judecătorii deseori au nevoie ca comunicarea lor să 
fie  persuasivă, adică trebue să influenţeze interlocutorul pentru ca acesta să 
comunice  anumite informaţii sau să facă anumite acţiuni, pe care la momentul 
iniţierii comunicării nu şi le-a dorit. Pentru asta ei trebuie să cunoască anumite 
tehnici de persuadare, metode de programare neuro-lingvistică, să posede 
capacitatea de a sugera, molipsi emoţional şi influenţa.  

În cadrul interogatoriului (şi în multe alte situaţii) ei trebuie să poată lectura 
comportamentul partenerului de comunicare în baza descifrării mijloacelor 
neverbale (gesturilor, expresiei fiziognomice, etc.) şi celor nonverbale (proxemicii, 
etc.). Pentru a face acest lucru nu e suficient ca ei să cunoască  semnificaţia 
anumitor gesturi, dar ei trebue să posede abilitatea de a le lectura comportamentul, 
ţinînd cont de diverse  contexte şi particularităţi ale indivizilor. 

Considerentele specificate au definit structura cursului “Comunicarea 
persuasivă”, care include 10 ore prelegeri şi 18 ore practice, în cadrul cărora 
audienţii vor fi implicaţi în diverse metode interactive de instruire ( lucru în echipe, 
grupuri încrucişate, studiul de caz, exerciţii), pentru a le forma abilităţile necesare 
pentru activitatea profesională. 

Disciplina finalizează cu evaluare. 
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II. OBIECTIVELE STANDARD ALE DISCIPLINEI 
	  

În baza studierii disciplinei Comunicarea persuasivă judecătorii/procurorii trebuie: 
 
La nivel de cunoaştere şi înţelegere: 
- Să definească componentele procesului de comunicare; 
- Să identifice condiţiile viabilităţii procesulului de comunicare; 
- Să distingă mecanismele înţelegerii; 
- Să identifice particularitățile care definesc comportamentul individului; 
- Să înţeleagă tehnicile şi tacticile de negociere; 
- Să înţeleagă tehnicile de manipulare; 
- Să distingă programarea neuroingvistică (NLP); 
 
La nivel de aplicare:  
- Să asculte activ; 
- Să aplice şi să recunoască în mesajul altora mecanismele înţelegerii; 
- Să recunoască manifestările temperamentale  ale partenerului; 
- Să lectureze mijloacele neverbale şi nonverbale; 
- Să formuleze şi să analizeze mesaje persuasive; 
- Să aplice tehnici şi tactici de negociere; 
- Să aplice tehnici de manipulare; 
- Să aplice tehnici de programare neuro-lingvistică; 
 
La nivel de  integrare:   
- Să estimeze rolul şi locul comunicării persuasive în activitatea sa; 
- Să  comunice persuasiv în activitatea pe care o realizează; 
- Să aprecieze importanţa comunicării persuasive  în instituţiile de Justiţie; 
- Să contribuie la diseminarea culturii  comunicării în practica juridică naţională;  
 
 
 
 
III. ADMINISTRAREA DISCIPLINEI 
 

Codul	  
disciplinei	   Semestrul	  

	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Numărul	  de	  ore	   Modalitatea	  
de	  evaluare	  curs	   seminar	  

	  	  	  	  	  	  	  	   I	   10	   18	   colocviu	  
diferenţiat	  

 
 



4	  

	  

IV. TEMATICA ŞI REPARTIZAREA ORIENTATIVĂ A ORELOR 
	  

a) Tematica şi reprezentarea orientativă a orelor de curs  
	  

Nr. 
crt. 

 
Tema 

Realizarea 
în timp 

(ore) 
1 Comunicarea ca proces de influenţă 2 
2 Condițiile viabilității procesului de comunicare 2 
3 Tehnici şi tactici de negociere 2 
4 Tehnici de manipulare  2 
5 Programarea neurolingvistică ca mijloc de influenţare 2 

 În total  10 
 
 

b) Tematică şi reprezentarea orientativă a orelor de seminare 
 

Nr. 
crt. 

 
Tema 

Realizarea în 
timp (ore) 

1 Particularitățile individuale (tipul temperamentului) 
care definesc comportamentul comunicativ  

2 

2 Particularitățile individuale (accentuările firii) care 
definesc comportamentul comunicativ 

2 

3 Aplicarea mecanismelor interpersonale pentru 
influenţarea partenerului 

2 

4 Analiza tranzacţională în comunicarea persuasivă 2 
5 Lecturarea mijloacelor neverbale 2 
6 Tehnici şi tactici de negociere 2 
7 Tehnici de manipulare 2 
8 Programarea neuro-lingvistică în comunicarea 

persuasivă 
2 

9 Stilul de comunicare 2 
 În total  18 
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V. OBIECTIVELE DE REFERINŢĂ ŞI CONŢINUTURI 
 

Obiectivele de referinţă Conţinuturi 
-  Să înţeleagă paradigma comunicării; 
- Să identifice componentele  
procesului comunicării; 
- Să definească condiţiile viabilităţii 
procesului de comunicare 
interpersonală; 
- Să diferenţieze stilurile de 
comunicare; 
-  Să poată adecva propriul repertoriu 
cu cel al partenerului; 
- Să însuşească abilităţi de  ascultare 
activă. 
 

Comunicarea ca proces de influenţă 
     Structura procesului comunicării; 

Caracteristica componentelor 
procesului de comunicare; 
Stilul de comunicare; 
Condiţiile viabilităţii procesului de 
comunicare 
Ascultarea activă; 
Corelarea repertoriilor în 
comunicare 
 

- Să identifice diferențele de 
manifestare na diferitor tipuri de 
temperament; 

- Să cunoască cum să influențeze 
indivizi cu tip diferit de 
temperament; 

- Să-și cunoască propriile sale 
particularități și să le poată 
valorifica în comunicarea 
persuasivă; 

- Să identifice la partener 
accentuările firii; 

- Să poată influiența  partenerul în 
baza accentuării firii acestuiea. 

Particularitățile native care definesc 
comportamentul comunicativ 

Particularitățile tipurilor de 
temperament: 
Manifestarea colericului; 
Manifestarea sangvinicului; 
Manifestarea flegmaticului; 
Manifestarea melancolicului; 
Accentuările firii umane și 
manifestarea lor în comunicare 

- Să distingă mecanismele înţelegerii 
interpersonale; 
- Să identifice mecanismele înţelegerii 
intergrupale; 
- Să aplice mecanismele înţelegerii 
interpersonale ca mijloc de influenţă; 
- Să aplice mecanismele înţelegerii 
intergrupale ca mijloc de influenţă; 

 
 Aplicarea mecanismelor înţelegerii 
ca mijloc de influenţare 

Mecanismele înţelegerii 
interpersonale; 
Mecanismele înţelegerii 
intergrupale; 

 
- Să înţeleagă şi să utilizeze în 
comunicare analiza tranzacţională; 
- Să identifice starea de spirit a 
partenerului; 

Influenţarea prin aplicarea Analizei 
Tranzacţionale 
Analiza Transacţională în procesul 
comunicării; 
Starea  de spirit Părinte 
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- Să se adaptze la starea de spirit a 
partenerului; 
- Să utilizeze Analiza Tranzacţională 
pentru a influenţa partenerul. 
 

Starea de spirit Adult 
Starea de spirit Copil 
Structurarea transacţională în procesul 
comunicării persuasive; 

 
- Să înţeleagă cum trebue lecturate 
gesturile partenerului; 
- Să poată lectura mimica partenerului; 
- Să lectureze amplasamentul 
partenerului în spaţiu; 
- Să utilizeze eficient semnificaţia 
distanţei dintre parteneri; 
- Să poată influenţa partenerul prin 
aplicarea mijloacelor neverbale. 
 

Utilizarea  mijloacelor neverbale în 
procesul influenţării 
- Semnificaţia mimicei în formularea 

mesajelor; 
- Gesturile fireşti şi  semnificaţia lor; 
- Valorificarea spaţiului pentru a 

influenţa. 
- Semnificaţia distanţei dintre 

partenerii comunicării 

- Să înţeleagă tehnicile de negociere; 
- Să identifice tacticile de negociere 

aplicabile în comunicarea 
persuasivă; 

- Să aplice tehnicile de negociere; 
- Să aplice tacticile de negociere în 

comunicarea persuasivă. 

Tehnici şi tactici de  negociere 
Tehnici de negociere în comunicarea 
persuasivă; 
Tactici defensive şi ofensive; 
Tactici de majorare a persuasivităţii. 

 
- Să distingă tehnicile de manipulare 

intergrupală 
- Să aplice tehnici de manipulare 

interpersonală 

Tehnici de manipulare 
Tehnici de manipulare în comunicarea 
intergrupală; 
Tehnici de manipulare în comunicarea 
interpersonală; 
 
 
 

- Să înţeleagă esenţa programării 
neurolingvistice; 
- Să identifice mijloacele 
metainformării; 
- Să se ajusteze la partener pentru a-l 
putea influenţa; 
- Să utilizeze metode de influenţare a 
interlocutorului; 
 

Programarea neurolingvistică ca 
mijloc de influenţare 
Scurt istoric 
Postulatele NLP-ului 
Aplicarea NLP în comunicarea 
persuasivă 
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VI. SUGESTII PENTRU ACTIVITATEA INDIVIDUALĂ  
 
SUBIECTE/PROBLEME FORME DE 

REALIZARE 
MODALITĂŢI DE 

EVALUARE 
Comunicarea ca proces de 

influenţă 
  

1. Studii  
2. Lectura literaturii 
recomandate 
3.Exerciţii 

1. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 
2. Realizarea exerciţiilor din 
cadrul orelor de seminar 

Particularitățile native 
care definesc 
comportamentul 
comunicativ 
 

1.Teste de identificare 
a particularităților 
audientului 
2. Jocul didactic  
3.Lectura literaturii 
recomandate 

1. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 
2. Testarea 
3.Realizarea exerciţiilor din 
cadrul orelor de seminar 

Aplicarea mecanismelor 
înţelegerii ca mijloc de 
influenţare 

1. Lectura  surselor 
recomandate 
2. Lucrul în echipă 

1. Aprecierea lucruluiîn 
echipe din cadrul orelor de 
seminar 

Influenţarea prin aplicarea 
Analizei Tranzacţionale 
  

1. Lectura  surselor 
recomandate 
2. Completarea testului   

1. Susţinerea testului; 
2. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 

Utilizarea mijloacelor 
neverbale în procesul 
influenţării 
 

1. Studii  
2. Lectura literaturei 
recomandate 
3.Exerciţii 

1. Realizarea exerciţiilor din 
cadrul orelor de seminar; 
2. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 

Tehnici şi tactici de  
negociere  

1. Studii  
2. Lectura literaturei 
recomandate 
3.Lucrul în echipe 
 

1. Aprecierea lucrului în 
echipe din cadrul orelor de 
seminar; 
2. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 

Tehnici de manipulare 
 

1. Lectura literaturei 
recomandate 
3.Exerciţii 
 

1. Realizarea exerciţiilor din 
cadrul orelor practice; 
2. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 

Programarea 
neurolingvistică ca mijloc 
de influenţare 
 

1. Studii  
2. Lectura literaturii 
recomandate 
3.Exerciţii 
4. Teste 

1.  Realizarea exerciţiilor din 
cadrul orelor practice; 
2. Prezentarea evoluărilor în 
cadrul seminarului. 
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VII. EVALUAREA DISCIPLINEI 
 
1. Evaluări sumative periodice:  
Teste, aprecierea felului cum a realizat exerciţiul, aprecierea lucrului în tandem sau 
în echipă, aprecierea evoluărilor în cadrul seminarelor.  
Pe parcursul orelor practice audienţii vor completa teste speciale care le va 
permite: 
- să stabilească care este tipul lor de temperament; 
- să identifice care sunt accentuările firii lor; 
- să identifice care stare de spirit practică mai des în comunicarea directă conform 
Analizei Tranzacţionale; 
- cît de bine ştiu ei să asculte partenerul; 
- care este tipul lor senzorial. 
 
2. Evaluarea finală  
Subiecte pentru examen: 

1. Care este structura procesului de comunicare? 
2. Cum se manifestă  colericul în  comunicare? 
3. Cum se manifestă  sangvinicul în  comunicare? 
4. Cum se manifestă  flegmaticul în  comunicare? 
5. Cum se manifestă  melancolicul în  comunicare? 
6. Care accentuări ale firii umane se manifestă în comunicarea directă? 
7. Ce stiluri de comunicare cunoaşteţi şi ce prezintă ele? 
8. Cum definim înţelegerea în procesul comunicării? 
9. Cum clasificăm mecanismele înţelegerii? 
10. Care sunt mecanismele înţelegerii interpersonale? 
11. Care sunt mecanismele înţelegerii intergrupale? 
12. Cum aplicăm mecanismele înţelegerii interpersonale într-un interogatoriu? 
13. Ce este Analiza Tranzacţională? 
14. Ce  stări de spirit identificăm în Analiza Tranzacţională? 
15. Ce prezintă starea de spirit Părinte? 
16. Ce prezintă starea de spirit Adult? 
17. Ce prezintă starea de spirit Copil? 
18. Cum caracterizăm tranzacţiile comunicative?  
19.  Care este semnificaţia mijloacelor neverbale? 
20.  Care este semnificaţia amplasamentului partenerilor în spaţiu? 
21.  Care sunt gesturile agresive? 
22.  Care gesturi ne sugerează că partenerul este emoţionat? 
23.  Care gesturi ne sugerează că partenerul este sincer şi onest? 
24.  Ce este spaţiul personal şi cum îl utilizăm în comunicare?  
25.  Care gesturi ne sugerează că partenerul nu este sincer? 
26.  Ce tehnici de negociere utilizăm în comunicarea persuasivă? 
27.  Cum utilizăm tehnica întrebărilor? 
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28.  Cum utilizăm tehnica răspunsurilor la întrebări? 
29.  Ce tactici de negociere aplicăm în comunicarea persuasivă? 
30.  Cum utilizăm tacticile defensive? 
31.  Cum utilizăm tacticile ofensive? 
32. Care sunt tehnicile de manipulare interpersonală? 
33. Ce tehnici şi tactici de influenţare utilizăm în procesul interogatoriului? 
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