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 锦囊一 

合同执行完毕后，可能出现一方违约或其他的情况引起索赔。这时需要进行就索赔和

理赔而产生的善后谈判。索赔是指受损方向违约方提出损害赔偿的要求。国际贸易情况复

杂，产生索赔有时是不可避免的。根据索赔的原因和责任的不同，通常有以下三种情况： 
1. 如系合同当事人的责任造成的损失，向责任方提出索赔。如买方不按时开立信用

证或开立有不符点的信用证；不按时付款赎单；无理拒收货物；在买方负责运输的情况

下不按时派船接货等。卖方不按时交货；不按照合同规定的品质、规格、包装、数量、

重量交货；货运单据种类不齐、单证不符等。 
2. 如系承运人的责任所造成的损失，向承运人索赔。如货物短卸；未抵；更改航程；

货物在运输途中被盗；属于承运人责任的货物损毁等。 
3. 如属承保范围内的货物的损失，向保险公司索赔。 
索赔应注意以下问题：查明正当的索赔理由、备齐有效的索赔证据、正确确定索赔

项目和金额、遵守索赔期限。 
 

 锦囊二 

索赔谈判，无论口头的还是书面的，也需要调动恰当的策略和技巧，才能达到目的。

索赔的开局阶段对整个索赔谈判的进行具有举足轻重的影响。索赔方可以利用以下四种

策略开始索赔谈判。 
1. 感情交流式策略：索赔方通过谈及双方合作情况形成感情上的共鸣，把对方引入

较融洽的谈判气氛中，从而使谈判双方在友好、愉快的气氛中展开谈判。 
2. 坦诚式策略：索赔方开诚布公地向对方陈述自己所遭受的损失，并直接提出索赔

要求。这种策略适合有长期合作关系的双方，以往双方的合作比较满意，直接坦率反而

使对方产生信任感。 
3. 进攻式策略：索赔方通过语言或行为来表达自己强硬的姿态，从而获得对方必要

的尊重，营造低调谈判气氛，并借以制造心理优势，使谈判顺利进行下去。但此种策略

要谨慎使用，有可能使谈判一开始就陷入僵局。 
4. 挑剔式策略：索赔方对于对方给自己造成的损失严加指责，使违约方感到内疚，

迫使对方让步。 
 

 锦囊三 

索赔谈判中期阶段对整个谈判起着决定性的作用，索赔方要灵活运用以下策略。 
1. 红脸白脸策略：两名谈判成员一名充当红脸，一名充当白脸辅助索赔的谈成，把



握住谈判的节奏和进程，从而占据主动。 
2. 层层推进、步步为营的策略：有技巧地提出我方预期要求，先易后难，步步为营

地争取利益。 
3. 把握让步原则：明确我方核心利益所在，实行以进为退策略，退一步进两步，充

分利用手中筹码，做到迂回补偿。 
4. 突出优势策略：以证据作支撑，以理服人，强调与我方协议成功给对方带来的利

益，同时软硬兼施，暗示对方若与我方协议失败将会有巨大损失。 
5. 打破僵局策略：合理利用暂停，头脑冷静，切不可言语冲动，刺激对方。用轻松

的话题缓解紧张气氛，用不同的方法重新解释问题，打破僵局。 
6. 借题发挥的策略：认真听取对方的陈述，抓住对方问题点，进行攻击、突破。 
 

 锦囊四 

索赔谈判的终极目的是索赔方可以获得相应的赔偿。在索赔谈判的 后阶段，索赔

方要巧妙运用以下谈判策略。 
1. 把握底线：适时运用折中调和策略，严格把握 后让步的幅度，在适宜的时机提

出索赔底线，使用 后通牒策略。 
2. 埋下契机：在谈判中有理、有利、有节，使双方达成共识，以期建立长期合作

关系。 
 


