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. PRELIMINARII

Comunicarea reprezintd un element fundamental in cadrul oricarui proces judiciar. Este
esential ca cei care sunt implicati in aplicarea si interpretarea legii — in special judecatorii si
procurorii — sa detina abilitati de comunicare eficiente si rafinate, care sa le permitd nu doar
transmiterea unor informatii clare, ci si influentarea adecvatd a perceptiilor, atitudinilor si
comportamentelor celor implicati in proces. In acest sens, disciplina ,,Comunicarea persuasiva”
capatd o importantd deosebitd pentru viitorii profesionisti ai sistemului judiciar, avand un rol
crucial in formarea lor ca lideri ai proceselor legale si garanti ai echitdtii si corectitudinii in
administrarea justitiei.

La Institutul National al Justitiei, viitorii judecatori si procurori sunt pregatiti sa faca fata
provocarilor unui sistem judiciar din ce in ce mai complex, unde nu doar cunostintele tehnice si
juridice sunt esentiale, ci si abilititile de a comunica eficient si de a influenta deciziile
procesuale. Comunicarea persuasiva nu se rezuma doar la transmiterea unui rationament logic
sau a unui argument juridic bine fundamentat, ci implicd o intelegere profundd a psihologiei
umane, a limbajului nonverbal si paraverbal, a dinamicii emotionale si a relatiilor de putere care
pot influenta rezultatele unui proces.

Necesitatea studierii acestei discipline deriva din contextul in care judecdtorii si
procurorii sunt nevoiti sa ia decizii complexe si sd interactioneze cu diverse parti implicate n
proces, inclusiv inculpati, victime, martori, avocati s.a., fiecare cu propriile sale perceptii si
asteptdri. Abilitatile de persuasiune nu se limiteazd doar la manipularea discursului pentru a
obtine un rezultat favorabil unei parti, ci vizeazd si promovarea unui discurs echilibrat, just si
impartial, care s asigure un proces echitabil. In aceasti lumina, studiul comunicirii persuasive
le permite viitorilor judecatori si procurori sd gestioneze mai eficient conflictele, tensiunile si sa
navigheze cu succes 1n cadrul interactiunilor din sala de judecatd, avand grija totodata de
integritatea si respectul fatd de drepturile fundamentale ale persoanelor implicate.

Intr-un context in care justitia trebuie si fie perceputd ca fiind corectd si transparents,
fiecare cuvant rostit sau scris de catre un judecator sau procuror, dar si fiecare gest sau
exprimare, inclusiv nonverbald, neadecvata poate influenta nu doar directia unui caz, ci si
increderea publicului Tn sistemul judiciar.

In concluzie, studierea comunicirii persuasive devine un element indispensabil in
formarea profesionald a viitorilor judecitori si procurori. Intr-un domeniu unde deciziile pot
afecta vieti, drepturi fundamentale si destine, capacitatea de a asculta, de a transmite mesaje
clare, bine structurate si echilibrate este esentiald pentru asigurarea unui sistem de justitie
eficient, echitabil si respectuos fatda de lege. Astfel, integrarea acestei discipline in pregatirea
viitorilor profesionisti ai dreptului constituie nu doar o necesitate, ci o garantie a bunei
functionari a institutiilor judiciare si a respectarii principiilor fundamentale ale statului de drept.

Considerentele specificate au definit structura cursului “Comunicarea persuasiva”, care
include 6 ore prelegeri §i 24 ore practice, in cadrul carora audientii vor fi implicati in diverse
metode interactive de instruire (lucru in echipe, grupuri incrucisate, studii de caz, joc de rol,
exercifii, dupd caz, cu utilizare diverselor instrumente digitale, pentru a le forma abilitatile
necesare in activitatea profesionala.

II. COMPETENTE

Prin studiul disciplinei, audientul va obtine urmatoarele competente:
e de a utiliza tehnici eficiente de comunicare persuasiva
e de a analiza si interpreta semnalele non-verbale (exprimari faciale, limbajul
corpului, tonul vocii etc.), atat ale martorilor, inculpatilor, avocatilor, cat si ale



propriilor lor comportamente, pentru a intelege mai bine intentiile si starile
acestora.

e de a asculta activ si empatic argumentele partilor implicate, pentru a intelege in
mod corect punctele de vedere si pentru a lua decizii fundamentate pe o evaluare
obiectiva a tuturor informatiilor.

e de a utiliza diverse tehnici/tactici de negociere, inclusiv pentru solutionarea de a
integra cunostintele de persuasiune in dezvoltarea unui discurs echilibrat si
impartial.

e conflictelor prin conciliere, atunci cand acest lucru este posibil.

I11. PRINCIPALELE OBIECTIVE

La nivel de cunoastere si intelegere:

e sd cunoasca principiile fundamentale ale comunicarii persuasive si sa inteleaga rolul
acesteia in cadrul proceselor judiciare.

e sainteleagd rolul limbajului non-verbal in comunicarea persuasiva, inclusiv semnificatia
posturii, gesturilor si expresiilor faciale in contextul judiciar.

e Sd cunoasca structura unui discurs public.

e Si cunoasca strategii de solutionare a conflictelor, inclusiv in contextul judiciar.

e sa inteleaga tehnicile si tacticile de negociere, sd distinga diferenta dintre persuasiune si
manipulare.

La nivel de aplicare:

« sa aplice tehnici persuasive in cadrul procesului judiciar.

e saaplice In mod constient si eficient tehnici de comunicare non-verbala pentru a sprijini
autoritatea si credibilitatea in sala de judecata.

e saaplice abilitdti de comunicare persuasiva pentru a gestiona interactiunile cu partile
implicate (inculpati, martori, avocati, etc.) si sa ajunga la solutii echilibrate si corecte.

o sautilizeze abilitati de negociere persuasiva pentru a gestiona conflictele si a contribui la
solutionarea lor cale amiabild acolo unde este posibil.

La nivel de integrare:

e sdintegreze in practicd principiile etice ale profesiei de judecator sau procuror,
asigurandu-se ca utilizarea tehnicilor persuasive este facuta in mod corect, responsabil si
transparent.

e saintegreze 1n discursul juridic un echilibru intre persuasiune si impartialitate, astfel incat
sa contribuie la o administrare corecta si echitabila a justitiei.

e 53 comunice persuasiv 1n activitatea pe care o va realiza.

e sa contribuie la diseminarea culturii comunicarii in practica juridica nationala.

IV. ADMINISTRAREA DISCIPLINEI

Denumirea Total Ore Ore
o, Formator Semestrul . Evaluare

disciplinei ore curs practice
Comunicarea Evaluare
L. Popa Ecaterina ] 30 6 24 finala
persuasiva -
colocviu

3




V. TEMATICA SI REPARTIZAREA ORIENTATIVA A ORELOR

Nr. TEMATICA Ore Ore
d/o curs practice
Comunicarea ca proces de intercunoastere / persuasiune.
1 Tipuri de comunicare. Particularitatile individuale care 1 9
' definesc comportamentul comunicativ. Caracteristicile
unei comunicari eficiente in domeniul juridic
5 Comunicarea verbald, nonverbald, paraverbala si 1 5
" | importanta cunoasterii in contextul juridic
3. | Discursul public 2 8
Definirea si intelegerea conflictului, inclusiv in contextul
4. | judiciar. Tipologia, cauzele aparitiei si strategii de 1 4
solutionare a conflictelor
5 Tehnici si tactici de negociere. Diferenta dintre 1 4
" | persuasiune si manipulare
TOTAL 6 24

VL. UNITATI TEMATICE

Unititi tematice

Strategii didactice/
Resurse logistice

Lucrul individual

Tema 1 Comunicarea ca proces intercunoastere/persuasiune. Tipuri de comunicare.
Particularitatile individuale care definesc comportamentul comunicativ. Caracteristicile
unei comuniciri eficiente in domeniul juridic

. Lectura surselor
Curs/Seminar din lista
o Definirea conceptului de comunicare Tabla flipchart e .
L - bibliografica.
persuasiva. Tabla Smart e Studii de caz
e Factorii care influenteaza persuasiunea (inteligentd) desore erori
« Identificarea caracteristicilor unei Lucrul in echipa con?une de
comunicari eficiente in domeniul juridic. Manualul comunicare in
e Particularitati care definesc Aplicatia ZOOM, nstanta si
comportamentul comunicativ. Kahoot etc. impac:[uI’
acestora.
Tema 2. Comunicarea nonverbali/paraverbali si importanta cunoasterii ei Tn contextul
juridic
Curs Seminar
N . . e .. - - Testarea
o Intelegerea importantei comunicarii hon- Tabla flipchart
verbale in procesul persuasiv. Tabla Smart Lectura surselor
e Dezvoltarea constientizarii si utilizarii Manualul din lista
comunicarii non-verbale in contextul Teste . .
S . o bibliografica
juridic. Lucrul in echipa Vizionarea unor
e Definirea comunicarii non-verbale: gesturi, | Jocul didactic . .
e .. .. videouri
expresii faciale, tonul vocii, postura. Aplicatia ZOOM, didactice pe
e Cum influenteaza comunicarea non- Kahoot etc. P
5 o e O segmentul dat
verbald perceptia mesajului juridic. Sesiuni de




e Tehnici de control al emotiilor si al
limbajului corpului in instanta.

feedback dupa
fiecare activitate

pentru a
Curs/Seminar imbunatati
e Rolul limbajului corpului in interactiunile | abilitatile de
juridice comunicare.
e Interpretarea semnelor non-verbale ale
martorilor, inculpatilor si avocatilor
e Impactul posturii si expresiilor faciale
e Exprimarea Increderii i autoritdtii prin
non-verbal
Tema 3. Discursul public
Tabla flipchart
Curs/Seminar Tabla Smart
PPT Pregatirea/
e Cum sd scrii un discurs Lucrul in echipa prezentarea unui
e Structura discursului public discurs final
e Cum sa sustii un discurs public Discutii de grup
e Tehnici de captare a atentei despre PPT/
e Evaluarea abilititii de imbunatatirea Resurse video
structurare/prezentare a unui discurs cu abilitatilor de
utilizarea tehnicilor de persuasiune. comunicare Lectura surselor
e Identificarea stilurilor de comunicare persuasiva. din lista
persuasiva ale participantilor. bibliografica
Sesiune de
feedback

individual pentru
fiecare participant

Tema 4. Definirea si intelegerea conflictului in contextul judiciar. Tipuri, cauze si

strategii de solutionare

Curs/Seminar:

e Conceptul de conflict in cadrul procesului
judiciar

e Tipuri de conflicte. Cauze si factori care
genereaza conflicte, inclusiv in sala de
judecatd (ex: emotii, perceptii, relatii de
putere).

e Impactul
solutionare.

conflictelor. ~ Strategii  de

Lucru in grup
Joc de rol
Tabla flipchart
Tabla Smart
Manualul

Jocul didactic
Aplicatia ZOOM,
Kahoot etc.

Sesiuni de feedback
dupa fiecare
activitate pentru a
imbunatati
abilitatile de
comunicare.

Lectura surselor
din lista
bibliografica

Tema 5. Tehnici si tactici de negociere. Diferenta

dintre persuasiune si manipulare

Curs/Seminar: Tehnici si tactici de negociere
e Tehnica acomodarii;

e Tehnica rdspunsului la intrebari;

Seminar

Lucru in grup

Lectura surselor
din lista
bibliografica




Manipularea emotionald si limitdrile acesteia n
contextul judiciar

e Tehnica “Time out”; Joc de rol

e Tehnica mituirii etc. Studii de

Tactici de negociere caz/spete
e Tactica Eu vreau doar atat!
e Tactica infruntarii; Tab‘lé ﬂipchart
e Tactica indiferentei etc. Aplicatia ZOOM,
Tehnici de manipulare Kaho Sesiuni de
e Parafrazarea; feedback dupa
e _Piciorul-in-usa™ fiecare activitate
e , Trantitul-usii-in-nas”; P entruvav .

X imbunatati

e Tehnica ,,baiat bun-baiat rau” etc. abilitatile de

comunicare.ot etc.
o Distinctia Intre persuasiune si manipulare

e Riscurile manipularii emotionale in
instanta

VII. EVALUAREA

Formele de evaluare: In cadrul cursului va fi aplicatd evaluarea peer-to-peer, dar si alte

autoevaludri menite sa ofere audientilor o perspectiva asupra Insusirii materialului, nivelului de
dezvoltare a abilitdtilor de comunicare persuasiva.

Evaluarea finald va consta In sustinerea unui colocviu.
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