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面广，融技术、经济、法律为一体的边缘学科，它不仅是一

门科学，又是一门艺术，要想获得好的索赔成果，必须要有

强有力的、稳定的索赔班子，正确的索赔战略和机动灵活的

索赔技巧，这也是取得索赔成功的关键。 一、组建强有力的

、稳定的索赔班子 索赔是一项复杂细致而艰巨的工作，组建

一个知识全面，有丰富索赔经验，稳定的索赔小组从事索赔

工作是索赔成功的首要条件，索赔小组应由项目经理、合同

法律专家、估算师、会计师、施工工程师组成，有专职人员

搜集和整理由各职能部门和科室提供的有关信息资料，索赔

人员要有良好的素质，要懂得索赔的战略和策略，工作要勤

奋、务实、不好大喜功，头脑清晰，思路敏捷，有逻辑，善

推理，懂得搞好各方的公共关系。 索赔小组的人员一定要稳

定，不仅各负其责，而且每个成员要积极配合，齐心协力，

对内部讨论的战略和对策要保守秘密。 二、确定正确的索赔

战略和策略 索赔战略和策略是承包商经营战略和策略的一部

分，应当体现承包商目前利益和长远利益，、全局利益和局

部利益的统一，应由公司经理亲自把握和制定，索赔小组应

提供决策的依据和建议。 索赔的战略和策略研究，对不同的

情况，包含着不同的内容，有不同的重心，一般应包含如下

几个方面： 1．确定索赔目标 承包商的索赔目标是指承包商

对索赔的基本要求，可对要达到的目标进行分解，按难易程

度进行排队，并大致分析它们实现的可能性，从而确定最低



、最高目标。 分析实现目标的风险，如能否抓住索赔机会，

保证在索赔有效期内提出索赔；能否按期完成合同规定的工

程量，执行业主加速施工指令；能否保证工程质量，按期交

付工程；工程中出现失误后的处理办法等等。总之要注意对

风险的防范，否则，就会影响索赔目标的实现。 2．对被索

赔方的分析 分析对方的兴趣和利益所在，要让索赔在友好和

谐的气氛中进行，处理好单项索赔和一揽子索赔的关系，对

于理由充分而重要的单项索赔应力争尽早解决，对于业主坚

持拖后解决的索赔，要按业主意见认真积累有关资料，为一

揽子解决准备充分的材料。要根据对方的利益所在，对对方

感兴趣的地方，承包商就在不过多损害自己的利益的情况下

作适当的让步，打破问题的僵局。在责任分析和法律分析方

面要适当，在对方愿意接受索赔的情况下，就不要得理不让

人，否则反而达不到索赔目的。 3．承包商的经营战略分析 

承包商的经营战略直接制约着索赔的策略和计划。在分析业

主情况和工程所在地的情况以后，承包商应考虑有无可能与

业主继续进行新的合作，是否在当地继续扩展业务，承包商

与业主之间的关系对当地开展业务有何影响等等。这些问题

决定着承包商的整个索赔要求和解决的方法。 4．相关关系

分析 利用监理工程师、设计单位、业主的上级主管部门对业

主施加影响，往往比同业主直接谈判有效，承包商要同这些

单位搞好关系，展开“公关”，取得他们的同情和支持，并

与业主沟通，这就要求承包商对这些单位的关键人物进行分

析，同他们搞好关系，利用他们同业主的微妙关系从中斡旋

、调停，能使索赔达到十分理想的效果。 5．谈判过程分析 

索赔一般都在谈判桌上最终解决，索赔谈判是双方面对面的



较量，是索赔能否取得成功的关键。一切索赔的计划和策略

都是在谈判桌上体现和接受检验。因此，在谈判之前要做好

充分准备，对谈判的可能过程要做好分析。如怎样保持谈判

的友好和谐气氛，估价对方在谈判过程中会提什么问题，采

取什么行动，我方应采取什么措施争取有利的时机等等。因

为索赔谈判是承包商要求业主承认自己的索赔，承包商处于

很不利的地位，如果谈判一开始就气氛紧张，情绪对立，有

可能导致业主拒绝谈判，使谈判旷日持久，这是最不利索赔

问题解决的。谈判应从业主关心的议题入手，从业主感兴趣

的问题开谈，使谈判气氛保持友好和谐是很重要的。 谈判过

程中要讲事实，重证据，既要据理力争，坚持原则，又要适

当让步，机动灵活，所谓索赔的“艺术”，往往在谈判桌上

能得到充分的体现，所以，选择和组织好精明强干、有丰富

的索赔知识和经验的谈判班子就显得极为重要。 三、索赔的

技巧 索赔的技巧是为索赔的战略和策略目标服务的，因此，

在确定了索赔的战略和策略目标之后，索赔技巧就显得格外

重要，它是索赔策略的具体体现。索赔技巧应因人、因客观

环境条件而异，现提出以下各项供参考。 1．要及时发现索

赔机会 一个有经验的承包商，在投标报价时就应考虑将来可

能要发生索赔的问题，要仔细研究招标文件中合同条款和规

范，仔细查勘施工现场，探索可能索赔的机会，在报价时要

考虑索赔的需要。在进行单价分析时，应列入生产效率，把

工程成本与投入资源的效率结合起来。这样在施工过程中论

证索赔原因时，可引用效率降低来论证索赔的根据。 在索赔

谈判中，如果没有生产效率降低的资料，则很难说服监理工

程师和业主，索赔无取胜可能。反而可能被认为生产效率的



降低是承包商施工组织不好，没达到投标时的效率，应采取

措施提高效率，赶上工期。 要论证效率降低，承包商应做好

施工记录，记录好每天使用的设备工时、材料和人工数量、

完成的工程及施工中遇到的问题。 2．商签好合同协议 在商

签合同过程中，承包商应对明显把重大风险转嫁给承包商的

合同条件提出修改的要求，对其达成修改的协议应以“谈判

纪要”的形式写出，作为该合同文件的有效组成部分。要对

业主开脱责任的条款特别注意，如：合同中不列索赔条款；

拖期付款无时限，无利息；没有调价公式；业主认为对某部

分工程不够满意，即有权决定扣减工程款；业主对不可预见

的工程施工条件不承担责任等等。如果这些问题在签订合同

协议时不谈判清楚，承包商就很难有索赔机会。 3．对口头

变更指令要得到确认 监理工程师常常乐于用口头指令变更，

如果承包商不对监理工程师的口头指令予以书面确认，就进

行变更工程的施工，此后，有的监理工程师矢口否认，拒绝

承包商的索赔要求，使承包商有苦难言。 4．及时发出“索

赔通知书” 一般合同规定，索赔事件发生后的一定时间内，

承包商必须送出“索赔通知书”，过期无效。 5．索赔事件

论证要充足 承包合同通常规定，承包商在发出“索赔通知书

”后，每隔一定时间（28天），应报送一次证据资料，在索

赔事件结束后的28天内报送总结性的索赔计算及索赔论证，

提交索赔报告。索赔报告一定要令人信服，经得起推敲。 6

．索赔计价方法和款额要适当 索赔计算时采用“附加成本法

”容易被对方接受，因为这种方法只计算索赔事件引起的计

划外的附加开支，计价项目具体，使经济索赔能较快得到解

决。另外索赔计价不能过高，要价过高容易让对方发生反感



，使索赔报告束之高阁，长期得不到解决。另外还有可能让

业主准备周密的反索赔计划，以高额的反索赔对付高额的索

赔，使索赔工作更加复杂化。 7．力争单项索赔，避免一揽

子索赔 单项索赔事件简单，容易解决，而且能及时得到支付

。一揽子索赔，问题复杂，金额大，不易解决，往往到工程

结束后还得不到付款。 8．坚持采用“清理帐目法” 承包商

往往只注意接受业主按对某项索赔的当月结算索赔款，而忽

略了该项索赔款的余额部分。没有以文字的形式保留自己今

后获得余额部分的权利，等于同意并承认了业主对该项索赔

的付款，以后对余额再无权追索。 因为在索赔支付过程中，

承包商和监理工程师对确定新单价和工程量广大经常存在不

同意见。按合同规定，工程师有决定单价的权力，如果承包

商认为工程师的决定不尽合理，而坚持自己的要求时，可同

意接受工程师决定的“临时单价”或“临时价格”付款，先

拿到一部分索赔款，对其余不足部分，则书面通知工程师和

业主，作为索赔款的余额，保留自己的索赔权利，否则，将

失去了将来要求付款的权利。 9．力争友好解决，防止对立

情绪 索赔争端是难免的，如果遇到争端不能理智协商讨论问

题，使一些本来可以解决的问题悬而未决。承包商尤其要头

脑冷静，防止对立情绪，力争友好解决索赔争端。 10．注意

同监理工程师搞好关系 监理工程师是处理解决索赔问题的公

正的第三方，注意同工程师搞好关系，争取工程师的公正裁
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