
施工企业工程商务谈判与索赔管理
课程背景：
知己知彼，百战不殆。施工企业要在地产项目中中标，必须首先了解地产

公司的内部管理与决策程序，尤其要掌握其定标标准。对其入围考察重点、技
术标汇报要点认真研究是进入谈判的前提。同时标杆地产的招标与结算管理要
求比行业标准要高许多，如清单编制并不会完全按国家的清单规范执行，而是
有许多细化，安全文明施工措施费也不是直接报个费率就行的，合同中的专用
条款非常详细……
在低价中标盛行的状况下，如何保证项目的合理利润？商务谈判是合同谈

判与签证结算等的重要技能，项目各阶段有哪些索赔点，如何让甲方敢于签证，
如何解决气场弱、地位不平等等问题？如何在谈判中维护公司的正当利益并与
业主保持良好的关系？面对甲方的“过分”的要求施工企业该怎么应对？想提出
更高的要求，又怕把对方吓跑怎么办？双方在一个条件上僵持不下怎么办？
本课程通过对龙湖、万科、碧桂园、恒大等招标制度的讲解，对总包关键

条款的详细分析，对投标与预结算过程中的谈判策略举例，帮助施工企业更好
地与甲方沟通，在实现项目目标情况下，真正达到双赢。
课程收益：
1．了解三种基本谈判风格的优缺点，掌握各自适用条件；
2．零和博弈谈判与价值创造型谈判，努力创造双赢局面；
3．通过案例分析避免谈判中低级失误，提升商务谈判气场；
4．破解三类常见的商务谈判僵局，引领谈判沿着正确方向.
学员对象：
集团中、高层管理人员，项目公司中、高层管理人员、工程技术管理人员、成
本管理人员、采购人员，招投标人员等
主要内容：
投标与预结算中的商务谈判
第一章  商务谈判基本知识及准备
1.商务谈判含义及基本要求
商务谈判主要原则。1）注重利益而不是立场。2）把人与问题分开，正确处理
人的问题。3）留有余地，要保持与对方愿望的联系。4）致力于解决问题，不
一味抱怨。
知己知彼，百战不殆，评估你的谈判对象
1）构画自己的谈判对手。他需要什么？他在工作上和个人生活方面有哪些奋
斗目标？哪些因素有利于他个人的成功？他属于哪种人——心胸开阔、小心谨
慎、慷慨大方、墨守成规、不守信用或是妄自尊大？ 2）为对方着想。
影响商务谈判结果的三要素-权力、时间及信息。权力，与你认为你拥有的权力
和权威相比，对方似乎总是拥有更多的权力和权威。（与其说谈判的实力取决
于实际存在的权力要素，不如说它取决于你对这些要素的看法。）
商务谈判的三种基本类型及其适用条件。软式商务谈判、硬式商务谈判、原则
式商务谈判。
商务谈判的五个环节即评估、计划、关系、协议、维持。
成功的谈判首先要避免无法谈判的几种情况：你没有讨价还价的能力，或缺乏
经验，难以同对方抗衡……



2.工程商务谈判的特殊要求
工程商务谈判应避免两种倾向。一是只注重商务谈判的合作性，害怕与对方发
生冲突，导致吃亏受损；二是只注意冲突性的一面，一味进攻，不知妥协，导
致商务谈判破裂。
两种商务谈判观-零和博弈型商务谈判与价值创造型商务谈判，工程商务谈判更
需要价值创造型谈判。
工程商务谈判主要种类。1）纯商务谈判：投标报价、议标、中期付款、增减
及变更工程款的审核、反索赔、结算等；2）工程合同条件谈判： 签约合同条
款谈判、合同执行谈判、合同解释、合同纠纷处理等；3）工程协调谈判：工
程协调会、纠纷处理等。
3.工程商务谈判策划与运作。包括商务谈判准备、初步接触、实质性商务谈判、
达成协议和协议执行五个阶段。
准备阶段主要工作。对自身、对手、客户的分析，谈判小组人员组成及角色分
工，确定谈判的主要目标与模拟商务谈判。
实质性谈判。初步报价与反复磋商后的一揽子问题处理，必不可少的双方高层
磋商。三对重要的价格概念与应用：括积极价格与消极价格、实际价格与相对
价格、硬件价格与软件价格。
达成协议阶段。
4.确定谈判目标与对手评估。
5.商务谈判的策略制定。
案例：工程商务谈判策划书
案例：游泳池谈判
第二章   商务谈判中气场弱如何解决
1.注意商务谈判气氛，调整谈判安排。
2.避免低级错误使自己陷入被动。谈判中常会出现小失误而被对方抓住不放，
处理不当非常容易导致处境被动，应对得体则能很快摆脱不利局面。
案例：两次商务谈判中对迟到的不同应对，导致结果大相径庭。
案例：如何避免报价漏项等致命失误
3.利用法律与公平原则建立自身谈判优势
施工企业相对于业主处于劣势地位，要学会把“公平”挂在嘴边，学会借助法律
造势。没有人会公开反对公平：“为了公平起见，我认为这个问题应该这样”，
案例：某公司面对高高在上的业主策略
4.利用标准文本及逻辑削弱对方优势
为使商务谈判成功，在巩固自己优势的同时应设法用一套或多套策略削弱对方
对商务谈判的影响。
案例：某公司利用主管部门的标准合同与业主谈判
5.谈判中的三种僵局及有效应对策略。
在商务谈判中，经常遇到各种僵局，如何正确应对需要根据僵局形成的原因进
行分析。僵局基本分类：策略性僵局、情绪性僵局与实质性僵局。
业主对价格提出异议如何处理：价格循环谈判、真实需求与利益点挖掘。

第三章  合同履行中的变更与结算谈判
1.标杆地产企业的签证管理基本规定。
某标杆企业签证变更四原则，四个主要部门管理责任，签证及变更审批流程，



签证注意事项与签证变更协议。
某标杆不可以办理签证的十大情况：1）合同或协议中规定包干支付的有关事
项，2）发生施工质量事故造成的工程返修、加固、拆除，3）组织施工不当造
成的停工、窝工和降效损失……
2.乙方变更签证管理应对策略。知己知彼才能百战不殆，要在签证变更中取得
有利地位，首先要研究甲方的签证管理要求，做到按程序及时办理有关手续。
乙方填写工程签证的技巧
如何让甲方敢于签证？1）签证有据才能让甲方放心。2）不能让对方觉得是他
管理失误。3）对不讲道理的拒签，可发文并保留证据。4）模糊签证法。
常见 5种签证意见分析：只签名、签名+“同意”、签名+“情况属实”、签名+
“以上情况属实，同意结算” 及签名+复核后的描述性签证意见 。
3.乙方如何做好工程索赔管理。
示范合同文本中的六类索赔：延期开工、压缩工期、停工、图纸等资料错误、
清单错误、基准日期。
索赔依据是否充分：合同中有约定且明确合理、合同中有约定但不明确合理
费用调整五大原则：合同原则、责任原则、收益原则、协商原则、合规原则
4.如何做好结算谈判，维护公司合法利益。
案例：某企业幕墙工程结算
5.相关问题讨论：1）如何与监理、造价咨询单位打交道，他们需要通过核减金
额来体现自身价值吗，业主对其工作质量评价标准有哪些，2）甲乙方在项目
不同阶段，哪些因素影响其选择权

备注：本课纲为初步内容，具体内容可能根据与客户的沟通进行局部调整与优
化


