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1. Cadrul legislativ actual - Legea nr. 367/2022:

1.1. Obligaţia negocierilor colective. Negocierea colectivă devine obligatorie pentru 
toţi angajatorii cu cel puţin 10 salariaţi (faţă de 21 anterior). Este obligatorie iniţierea 
negocierii colective indiferent de existenţa unui sindicat sau reprezentanţi ai 
angajaţilor.

1.2. Niveluri de negociere colectivă Legea reglementează patru niveluri de 
negociere:

• Pe lângă nivelul de unitate, grup de unităţi, sector, se reintroduce posibilitatea negocierii contractelor la 
nivel naţional, ca și cadru de referinţă pentru relaţiile de muncă în România.

1.3. Alte modificări cheie introduse de Legea nr. 367/2022:

• Reprezentarea angajaţilor: Sindicatele primesc un rol consolidat, fiind favorizată înfiinţarea acestora (minim 
10 angajaţi, faţă de 15 anterior). În plus, se reduce pragul minim de reprezentativitate de la 50% la 35%.

• Iniţierea negocierilor cu cel puţin 60 de zile (faţă de 45 zile anterior) calendaristice înainte de expirarea 

CCM-ului în vigoare, iar durata negocierilor este de maxim 45 zile (faţă de 60 zile anterior).
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2. Factori economici care influenţează negocierile colective:

2.1. Inflaţia și presiunile economice

• Creșterea inflaţiei și a costurilor vieţii au intensificat cerinţele angajaţilor privind salariile 
și beneficiile.

• Angajatorii din sectoare afectate de crize economice (ex. energie, transport) întâmpină 
dificultăţi în a oferi majorări salariale substanţiale.

2.2. Deficitul de forţă de muncă

• Deficitul de personal în sectoare precum IT, construcţii și sănătate le oferă angajaţilor o 
poziţie mai puternică în negocieri.

• Migraţia forţei de muncă calificată creează presiuni suplimentare asupra angajatorilor de 
a îmbunătăţi condiţiile de muncă.

3.3. Impactul sectorului privat

• În sectorul privat, multe companii preferă negocieri individuale, deși Legea nr. 367/2022 
face obligatorie iniţierea negocierilor colective.
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3. Factori sociali și culturali:

3.1. Creșterea participării sindicale

• Noul prag de reprezentativitate de 35% încurajează angajaţii să formeze sindicate, 
ceea ce duce la o creștere a participării la negocieri colective.

3.2. Egalitatea de șanse și diversitatea

• Legea introduce obligaţii clare pentru promovarea egalităţii de șanse în contractele 
colective, o cerinţă susţinută de directivele europene.

3.3. Digitalizarea muncii

• Creșterea numărului de angajaţi care lucrează de la distanţă adaugă noi dimensiuni 
negocierilor, cum ar fi flexibilitatea programului sau dreptul la deconectare.
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4. Provocări pentru negocierile colective în România

4.1. Lipsa culturii dialogului social:

• În multe companii, dialogul social este perceput ca formal, ceea ce reduce eficienţa 
negocierilor.

4.2. Resurse limitate pentru angajatorii mici:

• IMM-urile, care constituie majoritatea companiilor din România, se confruntă cu dificultăţi în 
implementarea prevederilor contractelor colective.

4.3. Suprapunerea nivelurilor de negociere:

• Negocierile la nivel sectorial sau naţional sunt slab dezvoltate, ceea ce limitează impactul 
lor.

4.4. Conflicte de interese între părţi:

• Angajatorii și angajaţii pot avea dificultăţi în găsirea unui echilibru între cerinţe salariale 
și sustenabilitatea financiară.
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1. Modelul nordic (Suedia, Danemarca, Finlanda)

Caracteristici principale:

• Sistem descentralizat, dar foarte bine organizat.

• Partenerii sociali (angajatori și sindicate) joacă un rol 
esențial, fără intervenția directă a statului.

Aspecte notabile:

• Rata ridicată de acoperire a contractelor colective (peste 
80%).

• Acorduri colective sectoriale care reglementează salariile, 
timpul de lucru și alte beneficii.
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2. Modelul continental (Germania, Franța, Austria)

Caracteristici principale:

• Negocierile colective sunt organizate la nivel sectorial, 
completate de negocieri la nivel de unitate.

• Implicarea statului este mai pronunțată, cu legi care 
garantează respectarea standardelor minime.

Aspecte notabile:

• Germania: Sindicatele și patronatele negociază la nivel 
sectorial, cu accent pe stabilitatea economică.

• Franța: Contractele colective sunt obligatorii pentru toate 
companiile dintr-un sector economic.
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3. Modelul anglo-saxon (Regatul Unit, Irlanda)

Caracteristici principale:

• Sistem descentralizat, cu negocieri preponderent la nivel de 
unitate.

• Implicarea statului este minimă, iar acoperirea contractelor 
colective este relativ redusă (sub 40%).

Aspecte notabile:

• Negocierile sunt voluntare, iar sindicatele joacă un rol 
semnificativ în industrii mari (transporturi, construcții).
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4. Modelul sud-european (Italia, Spania, Grecia)

Caracteristici principale:

• Sistem mixt, cu negocieri atât la nivel național, cât și la nivel 
de unitate.

• Intervenția statului este frecventă, în special în perioade de 
criză economică.

Aspecte notabile:

• Italia: Contractele colective naționale stabilesc salariile 
minime și alte condiții generale.

• Spania: Grevele sunt un instrument frecvent în negocierile 
colective.
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STRATEGII AVANSATE DE NEGOCIERE:

1. Pregătirea strategică:

• Analiza poziţiei de negociere a angajatorului și a angajaţilor.

• Instrumente pentru identificarea intereselor reale, dincolo de poziţiile declarate.

2. Tehnici avansate de negociere:

• BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement).

• Crearea de opţiuni win-win.

• Gestionarea emoţiilor și presiunii în negocieri.

3. Tactici în negocierile complexe:

• Răspunsul la cerinţe imposibile.

• Contracararea tacticilor dure.
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TEHNICI AVANSATE DE NEGOCIERE:

BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement):

• BATNA este Planul B al negociatorului - cea mai bună 
alternativă disponibilă în cazul în care negocierile eșuează 
(”Ce facem dacă nu ajungem la un acord?”)

• Pași în stabilirea BATNA:

✓ Identificarea alternativelor 

✓ Evaluarea alternativelor

✓ Întărește alternativa aleasă

✓ Compară oferta cu alternativa aleasă 
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TEHNICI AVANSATE DE NEGOCIERE:

Opțiunea WIN-WIN:

• WIN-WIN înseamnă identificarea unei soluții în care 
ambele părți câștigă 

• Pași în crearea unei soluții win-win:

✓ Analiza intereselor comune și divergente

✓ Întâlniri pe interesele divergente și găsirea de soluții 
creative(beneficii nefinanciare pentru a compensa solicitări 
financiare)

✓ Îmbunătățirea soluțiilor propuse 

✓ Comunicare transparentă
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TACTICI IN NEGOCIERI COMPLEXE :
1. Răspuns la cerințe imposibile:
• Înțelegerea contextului cererii (motivul din spatele cererii, impactul 

asupra părții tale
• Comunicarea clară și empatică (recunoașterea preocupării, 

explicarea limitelor)
• Propunerea de alternative (”deși e imposibil să ..., propunem ...”)
• Susținerea răspunsului cu date/probe (transparență financiară, 

comparație cu industria)
• Apelarea la interese comune (”pentru fiecare dintre noi este bine 

să...)
• Explorarea opțiunilor pe termen lung (plan de implementare 

treptat)
• Oferirea unei alternative viabile dacă negocierea eșuează (grevă 

vs. subcontractare)
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TACTICI IN NEGOCIERI COMPLEXE:

2. Contracararea tacticilor dure:

• Răspuns calm și profesional (”înțelegem că ..., dar să 
vedem cum putem găsi o soluție constructivă”)

• Neutralizarea cerințelor nerealiste (solicită justificări, condu 
discuția spre interese comune, oferă soluții alternative)

• Folosirea cadrului legal

• Menținerea unei perspective pe termen lung (arată 
disponibilitate la dialog continuu
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În cadrul societății de transport urban „TransMetropolitan”, contractul colectiv 
de muncă (CCM) urmează să expire. 

Solicitările Sindicatul „Unirea Transportatorilor”

1. Creștere salarială generală de 15%, în contextul creșterii costurilor de trai.

2. Tichete de masă de 40 RON/zi lucrătoare (în creștere față de 30 RON).

3. Modernizarea condițiilor de muncă, prin dotarea sălilor de odihnă, 
îmbunătățirea echipamentelor și aerisirea condițiilor din vehicule.

Răspunsul Conducerii „TransMetropolitan”

1. Limitarea creșterii salariale la maximum 5%, argumentând constrângeri 
bugetare.

2. Limitarea cheltuielilor sociale, inclusiv prin plafonarea valorii tichetelor de 
masă la 30 RON/zi.

3. Reducerea investițiilor, argumentând constrângeri bugetare.
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Vă mulţumesc 
pentru 

participare!

Av. Dr. Mihaela 
Tudorache, tel. 
0723931648


