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I. PRELIMINARII 

 

Șefii secretariatelor instanțelor judecătorești  sunt amplu implicaţi în procesul de 

comunicare cu cetăţenii, colegii, funcţionarii publici şi trebuie să cunoască  paradigma 

comunicării instituţionale şi particularităţile comunicării  interpersonale.  

Totodată ei sunt în dialog social cu alte instituţii şi trebuie să posede abilităţi de a 

comunica cu grupurile sociale.  Ei trebuie să fie conştienți de faptul, că folosind, cu precădere, o 

comunicare inteligibilă bazată pe argumente raţionale şi elemente convingătoare, vor putea 

schimba atitudinile şi comportamentele oamenilor în acord cu cerinţele şi obiectivele stabilite.  

Actualmente, cînd ne aflăm la etapa schimbărilor social-economice şi construirii unui stat 

de drept, fenomen care solicită antrenarea juriştilor în procedura de formare a opiniei publice 

privitor la diferite probleme ce ţin de juristprudenţă şi  realizarea sarcinii de a majora cultura 

juridică a cetăţenilor Republicii Moldova, necesitatea familiarizării lor cu tehnicile comunicării 

persuasive este extrem de oportună.  

 

 

II. OBIECTIVE GENERALE 

 

La nivel de cunoaştere şi înţelegere: 
- Să identifice condiţiile viabilităţii procesulului de comunicare; 

- Să cunoască tehnicile şi tacticile de negociere; 

- Să înţeleagă tehnicile de manipulare; 

- Să distingă programarea neuroingvistică (NLP); 

 

La nivel de aplicare:  
- Să asculte activ; 

- Să lectureze mijloacele neverbale şi nonverbale; 

- 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 

 

Numărul de ore Evaluarea 
Responsabil 

de modul 

curs practice 
Teste pentru verificarea 

cunoştinţelor 
Claudia Crăciun 

4 8 
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IV. TEMATICA ŞI  REPARTIZAREA ORIENTATIVĂ A ORELOR 
 

a) Tematica şi reprezentarea orientativă a orelor de curs  

Nr. 

crt. 

 

Tema 

Realizarea în 

timp (ore) 

1 Testarea particularităților personale 2 

2 Lecturarea mijloacelor neverbale 2 

 În total  4 

 

b)  Tematică şi reprezentarea orientativă a orelor de seminare 

Nr. 

crt. 

 

Tema 

Realizarea în 

timp (ore) 

1 Condiţiile viabilităţii procesului de comunicare Comunicarea în 

instituțiile de justiție 

2 

2 Particularitățile ce definesc comportamentul individului 2 

3 Tehnicile şi tacticile de negociere și manipulare 2 

4 Programarea neurolingvistică. 2 

 În total  8 

 

 

V. OBIECTIVELE DE REFERINŢĂ ŞI CONŢINUTURI 

 

Obiectivele de referinţă Conţinuturi 

- 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. 

Lecturarea  mijloacelor neverbale 

Semnificaţia mimicei în formularea mesajelor; 

Gesturile fireşti şi  semnificaţia lor; 

Valorificarea spaţiului pentru a influenţa. 

Semnificaţia distanţei dintre partenerii 

comunicării 

-  Să înţeleagă paradigma comunicării; 

- Să definească condiţiile viabilităţii 

procesului de comunicare interpersonală; 

-  Să poată adecva propriul repertoriu cu cel 

al partenerului; 

- să cunoască mecanismele înțlegerii, 

- Să însuşească abilităţi de  ascultare activă. 

Condiţiile viabilităţii procesului de 

comunicare. Comunicarea în instituțiile de 

justiție 

Structura procesului comunicării; 

Corelarea repertoriilor în comunicare 

Mecanismele înțelegerii; 

Ascultarea activă. 
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- Să-și cunoască particularitățile firii și să -

și ordoneze comportamentul în 

concordașă cu ele; 

- Să poată adapta mesajul conform 

particularităţilor partenerului. 

- să poată identifica particularitățile 

partenerului de comunicare; 

-  să- și poată ajusta  comportamentul 

ținînd cont de particularitățile 

interlocutorului. 

Particularitățile ce definesc comportamentul 

individului 

Manifestarea tipurilor de temperament în 

comunicarea direct. 

Extraversiunea-introversiunea. 

Accentuările firii umane. 

- 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. 

- Să aplice tehnici de manipulare 

interpersonală 

Tehnici de  negociere și manipulare 

Tehnici de negociere în comunicarea 

persuasivă; 

Tactici defensive şi ofensive; 

Stratageme de negociere; 

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 

Aplicarea NLP în comunicarea persuasivă; 

Tehnici de programare neurolingvistică 

 

 
 

VI. EVALUAREA DISCIPLINEI 

 

Rezultatele academice ale audienţilor se apreciază continuu şi la final. Evaluarea finală la 

disciplină se face prin teste. 
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