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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, procurorii şi judecătorii deseori au nevoie ca comunicarea lor să fie  persuasivă, 
adică trebuie 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 neurolingvistică, 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 nonverbale 
(gesturilor, expresiei fiziognomice, proxemicii etc.). Pentru a face acest lucru nu e suficient ca ei 
să cunoască  semnificaţia anumitor gesturi, dar trebuie să posede abilitatea de a le lectura 
comportamentul, ţinând cont de diverse  contexte şi particularităţi ale indivizilor. 

Considerentele specificate au definit structura cursului “Comunicarea persuasivă”, care 
include 10 ore prelegeri şi 20 ore practice, în cadrul cărora audienţii vor fi implicaţi în diverse 
metode interactive de instruire (lucru în echipe, grupuri încrucişate, studii de caz, joc de rol, 
exerciţii), pentru a le forma abilităţile necesare în activitatea profesională. 

Disciplina finalizează cu examen. 
 

II. COMPETENŢE 
 

Prin studiul disciplinei audientul va obține următoarele competențe: 
• de a adapta comportamentul comunicativ particularităților individuale ale 

interlocutorului; 
• de a lectura comportamentul și intențiile partenerului; 
• de a utiliza tehnici eficiente de comunicare persuasivă. 

 
III. PRINCIPALELE OBIECTIVE 

 
     La nivel de cunoaştere şi înţelegere: 
• să definească componentele procesului de comunicare; 
• să identifice particularităţile care definesc comportamentul individului; 
• să identifice la faza incipientă conflictul; 
• să înţeleagă tehnicile şi tacticile de negociere; 
• să înţeleagă tehnicile de manipulare; 
• să distingă programarea neurolingvistică (NLP); 
         La nivel de aplicare:  
• să asculte activ; 
• să recunoască manifestările temperamentale/perceptive  ale partenerului; 
• să lectureze mijloacele nonverbale şi paraverbale; 
• să formuleze şi să analizeze mesaje persuasive; 
• să aplice tehnici şi tactici de negociere; 
• să aplice tehnici de manipulare; 
• să aplice tehnici de programare neurolingvistică; 
         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; 



IV. ADMINISTRAREA DISCIPLINEI 
 

Denumirea 
disciplinei Formator Semestrul Total 

ore 
Ore 
curs 

Ore 
practice Evaluarea 

Comunicarea 
persuasivă Popa Ecaterina II 30 10 20 examen 

 
V. TEMATICA ȘI REPARTIZAREA ORIENTATIVĂ A ORELOR 

 
Nr. 
d/o TEMATICA Ore  

curs 
Ore  

practice 

1.   
Comunicarea ca proces de influenţă. Tipuri de 
comunicare. Elemente de comunicare  
interculturală. 

1  

2.  
Particularităţile individuale care definesc 
comportamentul comunicativ. Diferențe 
perceptive senzoriale. 

1 4 

3.  Comunicarea verbală. Metacomunicarea.  2 2 

4.  Comunicarea nonverbală, paraverbală.  2 4 

5.  Comunicarea nonviolentă. Conflictul. Strategii de 
soluționare. 1 4 

6.  Elemente de programare neurolingvistică în 
comunicarea persuasivă 1 2 

7.  Tehnici şi tactici de  negociere. Tehnici de 
influență /manipulare 2 4 

TOTAL 10 20 

 
VI. UNITĂȚI TEMATICE 

 

Unități tematice Strategii didactice/ 
Resurse logistice Lucrul individual 

Tema 1. Comunicarea ca proces de influenţă.  Tipuri de comunicare. Elemente de 
comunicare  interculturală 
     Curs/Seminar 
• Structura procesului comunicării; 
• Caracteristica componentelor procesului de 

comunicare; 
• Tipurile comunicării; 
• Tabuuri și gafe interculturale 
 

 

Tablă flipchart 
 
Tablă Smart 
(inteligentă) 
Lucrul în echipă 
Manualul 

Lectura surselor 
din lista 
bibliografică. 
 
 
 

Tema 2. Particularităţile individuale (tipul temperamentului, diferențe perceptive) care 
definesc comportamentul comunicativ 

Curs/Seminar: Manifestarea tipului de 
temperament în comunicarea directă. 

Seminar 
Tablă flipchart 
Tabla Smart 

Testarea  
 
Lectura surselor 



• Manifestarea colericului; 
• Manifestarea sangvinicului; 
• Manifestarea flegmaticului; 
• Manifestarea melancolicului; 

 
Diferențele perceptive senzoriale. 

Manualul 
 
Teste 
Lucrul în echipă 
Jocul didactic  

din lista 
bibliografică 
 
Evoluarea în fața 
colegilor 

Tema 3. Comunicarea verbală. Metacomunicarea.  

Curs/Seminar 
• Rolul comunicării verbale 
• Metacomunicarea. 
• Ascultarea activă 
• Arta de a pune întrebări 
• Feedback  

 

Seminar 
Tablă flipchart 
Tabla Smart 
Manualul 
 
Teste 
Lucrul în echipă 
Jocul didactic 

Testarea  
 
Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 
Evoluarea în fața 
colegilor 

Tema 4. Comunicarea nonverbală, paraverbală  

Curs/Seminar 
• Importanța/impactul comunicării 

nonverbale/paraverbale 
• Kinestezica (gesturile), mimica, privirea;  

proxemica (spațiu), artefactele 
(îmbrăcămintea, podoabele etc),  
cronemica (timp) etc. și importanța lor în 
comunicare 

Tablă flipchart 
Tabla Smart 
Manualul 
 
Teste 
Lucrul în echipă 
Jocul didactic 
Joc de rol 

Testarea  
 
Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 
Evoluarea în fața 
colegilor 

Tema 5. Comunicarea nonviolentă. Conflictul. Strategii de soluționare 

Curs/Oră practică:  
• Ce este comunicarea nonviolentă 

• Ce este conflictul  
• Tipuri de conflicte 
• Strategii de soluționarea conflictelor 

Lucru în grup 
Joc de rol 
Tablă flipchart 
Tabla Smart 
Manualul 
 
Lucrul în echipă 
Jocul didactic 

Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 

Tema 6. Elemente de programare neurolingvistică în comunicare 

Curs: Programarea neurolingvistică în 
comunicarea persuasivă 

• Definirea NLP 
• Postulatele NLP 

Seminar: Tehnici NLP 
• Raportul 
• Tehnica oglinzii; 
• Tehnica rezonanței 
• Utilizarea paternelor 

 
 

Tablă flipchart 
Tabla Smart 
 
Teste 
Lucru în grup 
Joc de rol 

Testarea 
Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 

Tema 7. Tehnici/tactici de  negociere. Tehnici de influență/manipulare 



Curs/Seminar: Tehnici/tactici de negociere 
• Tehnica acomodării; 
• Tehnica răspunsului la întrebări; 
• Tehnica “Time out”; 
• Tehnica mituirii etc. 

 
        Tactici de negociere 

• Tactica eludării; 
• Tactica dezinformării; 
• Tactica destinderii; 
• Tactica pasageră; 
• Tactica ostatecului etc. 

Seminar 
Lucru în echipă 
 
Joc de rol 
 
Seminar 
Lucru în echipă 
 
Studii de caz 

Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 
 

Curs/seminar Manipulare și persuasiune 
Tehnici de manipulare 

• Complimentarea; 
• Parafrazarea; 
• „Piciorul-în-ușă”; 
• „Trântitul-ușii-în-nas”; 
• Intoxicarea statistică; 
• Tehnica întrebărilor 
• Tehnica „băiat bun-băiat rău” etc. 

Curs-prelegere 
Tablă flipchart 
Tablă Smart 
 
 
 
 
 
 
 
 

Lectura surselor 
din lista 
bibliografică 
 
 
 

 
VII. EVALUAREA 

Formele de evaluare: continuă și finală. 
 

A. Evaluarea continuă 1. Evaluări sumative periodice: Teste, aprecierea felului cum a realizat 
exerciţiul, aprecierea lucrului în tandem sau în echipă, aprecierea evoluărilor, jocurilor de rol în 
cadrul orelor practice. 
Pe parcursul orelor practice audienţii vor completa teste speciale care le va permite: 
- să stabilească care este tipul lor de temperament; 
- să stabilească tipul senzorial de percepție; 
- cât de bine ştiu ei să asculte partenerul și să dea un feedback; 
- să stabilească nivelul de asertivitate. 

 
B. Evaluarea finală: examen 
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