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Подпись под договором — не формальность и не финальный штрих,
а решение, которое может повлиять на ваши деньги, время и свободу
действий. Эта книга поможет разобраться в документе до того, как он станет
обязательством: проверить контрагента, увидеть скрытые расходы, уточнить
предмет и сроки, защитить порядок приёмки, ответственность, персональные
данные и условия расторжения. Вы научитесь спокойно реагировать
на давление «подписывайте сейчас», находить опасные формулировки,
предлагать правки без юридического тумана и вести переговоры, не уступая
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Марк Тьюрин
Всё по пунктам: Как защитить
себя до подписания договора

 
Подпись — это не формальность

 
Марина поставила подпись внизу страницы, где оставалось свободное место для двух

строк. Сергей уже убрал ручку в карман и протянул ей телефон.
— Отлично. Сейчас переводите аванс, и завтра начинаем.
За десять минут до этого он обещал, что ремонт закончится к 1 сентября, плитка в сан-

узле будет испанской, электрика войдёт в цену, а если по ходу работ обнаружатся проблемы,
бригада «разберётся без проблем». Марина слышала это не раз: в коридоре квартиры, в пере-
писке и во время замеров. Но в договоре остались только общие формулировки: «выполнить
ремонтные работы согласно смете», «срок определяется графиком», «материалы закупаются
по согласованию сторон».

Через три недели выяснилось, что график к договору не приложен, смета включает не все
работы, срок можно продлить «при возникновении обстоятельств, препятствующих выполне-
нию работ», а выбранная плитка стоит дороже той, которую Сергей считал базовой. Когда
Марина напомнила ему о разговоре, он ответил:

— Мы могли обсуждать разные варианты. В договоре же всё написано.
Этот ответ кажется циничным лишь до тех пор, пока не разберёшься, что именно про-

изошло. Марина не просто поставила автограф. Она подтвердила согласие с конкретным тек-
стом документа и тем самым поставила его выше общих обещаний, которые не были включены
в договор или надёжно с ним связаны. Подпись не делает плохой договор справедливым, но
делает его опасно определённым. После неё спорят уже не о том, чего хотелось, а о том, что
стороны действительно согласовали и чем это можно доказать.

Подпись меняет точку отсчёта
До подписания у Марины есть возможность задавать вопросы, менять условия, просить

смету, отказаться от сделки или выбрать другого подрядчика. После подписания появляется
документ, на который обе стороны будут опираться при исполнении договора и в случае спора.
Если договор заключён надлежащим образом, из него возникают обязанности: одна сторона
должна выполнить работу или оказать услугу, другая — принять результат и заплатить; про-
давец передаёт товар, покупатель принимает его и оплачивает; работник и работодатель дей-
ствуют в рамках трудового договора и требований трудового законодательства.

Подписывая документ, человек обычно подтверждает не только факт своего присутствия.
Его подпись может означать сразу несколько вещей.

1. Он согласен с условиями, изложенными в документе.
2. Он принимает на себя обязанности, которые из этих условий следуют.
3. Он понимает, в каком порядке должен платить, передавать имущество, принимать

результат, направлять уведомления или заявлять претензии.
4. Он признаёт указанные в документе сведения: сумму, сроки, объём работ, характери-

стики товара, перечень переданных документов или состояние имущества.
5. Он соглашается с тем, что именно этот текст, а также названные в нём приложения и

дополнительные документы описывают договорённость сторон.
Это не означает, что любая подпись автоматически устраняет все сомнения и делает

любую формулировку действительной. Если документ подписал человек без полномочий, обя-
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зательные условия не согласованы, воля стороны была искажена обманом или документ про-
тиворечит закону, спор может решаться иначе. Но обычный бытовой риск возникает не из-
за сложных исключений. Он появляется потому, что человек подписывает текст, которого не
прочитал, не сопоставил с обещаниями и не проверил приложения.

У Марины был простой способ увидеть проблему. Нужно было не спрашивать Сергея:
«Всё ли здесь учтено?», а проверить договор по четырём вопросам.

Что именно я получу?
В какой срок?
За какую сумму и при каких дополнительных расходах?
Что произойдёт, если результат окажется неполным, будет передан с опозданием или

окажется некачественным?
Если на один из вопросов приходится отвечать, заглядывая в память, голосовые сообще-

ния или уверения контрагента, договор ещё не готов к подписи.
Документ с красивым названием может содержать что угодно
В разговорной речи договором называют почти любой документ, который подписывают

две стороны. На практике рядом существуют договор, приложение, оферта, акт, счёт, заказ,
заявка и переписка. У каждого документа своя функция, но само название ещё не определяет
правовые последствия.

Договор фиксирует соглашение сторон: кто участвует в отношениях, что именно одна
сторона должна сделать или передать, что должна сделать другая, сколько это стоит, когда и
каким образом всё происходит. В нём могут быть изложены общие правила сотрудничества, а
конкретные условия вынесены в приложения.

Приложение становится частью договора, если сам договор на него ссылается и стороны
его согласовали. В приложении могут находиться смета, техническое задание, график, пере-
чень материалов, план помещения, спецификация товара или форма акта. Фразы «согласно
приложению» недостаточно, если приложение не приложено, не подписано, не датировано и
непонятно, какую именно его версию стороны имели в виду.

Оферта — это предложение заключить договор на определённых условиях. В бытовой
ситуации офертой может быть опубликованный текст условий заказа, тарифа или обслужива-
ния, если из него понятно, с кем и на каких условиях заключается договор. Акцепт — приня-
тие этого предложения. Им могут быть подпись, оплата, нажатие кнопки, отправка заявки или
другое действие, которое по смыслу условий означает согласие. Поэтому отсутствие бумажного
документа не всегда означает отсутствие договора.

Акт обычно подтверждает факт определённого действия: передачу товара, выполнение
работ, оказание услуг, приёмку результата, состояние помещения или взаиморасчёты. Но акт
не заменяет договор. Он может показать, что именно передали или приняли на конкрет-
ную дату, однако не всегда отвечает на вопросы о первоначальной цене, гарантийном сроке,
порядке изменения работ и ответственности за просрочку.

Представим другой бытовой пример. Человек арендует квартиру и подписывает лист под
названием «Акт приёма-передачи». В нём указано, что жильё, мебель и техника переданы без
претензий. Внизу мелким шрифтом размещены условия о плате за досрочный выезд и удер-
жании всей суммы залога. Название «акт» не превращает эти условия в безобидную отметку
о передаче ключей. Суд или другой участник спора будет смотреть на содержание документа,
его связь с договором и обстоятельства подписания.

Бывает и обратная ситуация. Документ назван «Соглашение о намерениях», но содер-
жит конкретный объект, цену, сроки, порядок оплаты, обязанности сторон и подписи. Одного
названия недостаточно, чтобы решить, что стороны ни к чему себя не обязали. Нужно анали-
зировать содержание: действительно ли это предварительная договорённость, подготовитель-
ный документ или фактически договор.
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Практическое правило звучит жёстко: сначала читайте содержание, затем определяйте
роль документа. Не делайте вывод только по словам «заявка», «анкета», «подтверждение»,
«акт» или «согласие». Иногда именно там спрятаны платежи, ограничения, автоматическое
продление, отказ от претензий или согласие с отдельными правилами.

Разбор договора Марины
Ольга попросила Марину разложить всё, что Сергей обещал, на три колонки: «сказано»,

«написано», «можно доказать». Получилась такая картина.
Обещание: закончить ремонт к 1 сентября.
В договоре: указан ориентировочный срок, допускается его перенос.
Что нужно было добавить: точную дату окончания, условия продления и ответственность

за просрочку.
Обещание: выполнить электрику во всей квартире.
В договоре: «ремонтные работы согласно смете».
Что нужно было добавить: перечень электромонтажных работ, количество точек, марки

материалов и порядок проверки результата.
Обещание: использовать выбранную Мариной плитку.
В договоре: «напольное и настенное покрытие по согласованию».
Что нужно было добавить: название производителя, коллекцию, артикул, цвет, формат,

площадь и запас, а также указать, кто закупает материал и оплачивает доставку.
Обещание: цена не изменится.
В договоре: указана стоимость работ, материалы оплачиваются отдельно.
Что нужно было добавить: фиксированную цену либо понятный порядок её изменения

и перечень включённых расходов.
Обещание: исправить недоделки за свой счёт.
В договоре: предусмотрена гарантия на результат, но не указаны срок и порядок обра-

щения.
Что нужно было добавить: срок гарантии, способ направления уведомления и срок устра-

нения недостатков.
Обещание: бригада сама закупит материалы.
В договоре: «материалы приобретаются подрядчиком».
Что нужно было добавить: кто выбирает материалы, как согласуется цена, какие доку-

менты передаются заказчику и что происходит с остатками.
Обещание: Сергей будет отвечать за всю бригаду.
В договоре: он назван представителем исполнителя, но его статус неясен.
Что нужно было добавить: данные стороны, сведения о полномочиях и ответственность

за привлечённых работников.
Марина возразила, что часть обещаний есть в переписке. Ольга не стала её отбрасывать,

но объяснила разницу между словами «это можно предъявить» и «это бесспорно входит в дого-
вор».

Переписка может подтверждать переговоры, согласование условий, передачу докумен-
тов, оплату, замечания и признание нарушений. В российской практике электронные сооб-
щения могут использоваться как доказательства, если можно установить, кто их отправил, к
какому договору они относятся, когда были направлены и не изменялись ли они. Значение
имеют не только скриншоты, но и исходные файлы, данные аккаунта, телефонные номера,
адреса электронной почты, история отправки и последующие действия сторон.

Однако переписка не превращает каждую фразу в договорное обязательство. Сообщение
«постараемся закончить в августе» слабее, чем фраза «окончательный срок выполнения работ
— 31 августа». «Материалы будут хорошие» нельзя без дополнительного контекста приравнять
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к названию конкретного материала. «Сделаем электрику» не определяет количество розеток,
тип кабеля, монтаж щита и подключение техники.

Ольга предложила Марине внести в договор или приложение следующие формулировки.
«Срок окончания всех работ, включая уборку строительного мусора и передачу резуль-

тата по акту, — 31 августа 2025 года».
«Перечень работ определяется сметой № 1 от 12 июня 2025 года, являющейся неотъем-

лемой частью договора. Работы, отсутствующие в смете, выполняются только после письмен-
ного согласования их объёма, стоимости и срока».

«Плитка: производитель, коллекция, артикул, цвет, формат и количество указаны в спе-
цификации. Замена материала допускается только с предварительного письменного согласия
заказчика».

«Цена работ составляет рублей. Дополнительные работы и расходы оплачиваются только
после их письменного согласования заказчиком до начала выполнения».

«Недостатки, указанные заказчиком при приёмке или выявленные в течение гарантий-
ного срока, исполнитель устраняет за свой счёт в течение календарных дней».

В этих фразах нет юридической магии. Их сила в другом: они убирают пространство
для разных толкований. Сергей может не согласиться на фиксированную цену или такой срок
гарантии. Это неприятный разговор до подписания, но полезный результат. Марина узнает
условия сделки до того, как передаст деньги и отдаст квартиру в работу.

Как разговаривать до подписи
Человек часто опасается, что уточняющие вопросы испортят отношения. На практике

спокойная конкретика быстрее показывает, можно ли сотрудничать. Контрагент, который дей-
ствительно готов выполнить обещанное, обычно способен описать результат, сроки и порядок
изменений. Тот, кто рассчитывает на устные договорённости и последующее давление, нередко
отвечает раздражением или туманными формулировками.

Вместо фразы «Вы же обещали, что цена окончательная» Марина может ска-
зать:

«Я зафиксирую это условие в договоре: общая цена работ составляет рублей, а дополни-
тельные работы начинаются только после моего письменного согласования. Если вы не готовы
так работать, давайте отдельно обсудим порядок изменения цены».

Вместо «Вы точно всё сделаете к сентябрю?»:
«Назовите, пожалуйста, дату окончания всех работ. В договоре нужно указать, что

результат передаётся по акту не позднее этой даты. Какие обстоятельства дают право перене-
сти срок и как именно оформляется перенос?»

Вместо «Материалы будут нормальные?»:
«Давайте внесём в приложение конкретные марки, модели или минимальные характери-

стики. Если материал заменяется, я согласовываю замену до закупки».
Вместо «Если будут проблемы, вы всё исправите?»:
«Укажите в договоре гарантийный срок, порядок направления замечаний и срок устра-

нения недостатков. Так у обеих сторон будет понятная процедура».
Если контрагент говорит: «Мы никогда ничего не прописываем», ответ уже получен. Это

не означает, что человек обязательно нарушит обещания. Но он предлагает принять риск на
веру. Решение можно сформулировать без конфликта:

«Я готова заключить договор, когда эти условия будут отражены в тексте. До этого не
буду вносить аванс и заказывать материалы».

Сергей мог бы возразить: «Не хотите доверять — ищите другую бригаду». Для Марины
это сигнал не столько о характере Сергея, сколько о распределении риска. Он хочет получить
деньги сейчас, а точные обязанности оставить на потом. При таком раскладе подпись защищает
прежде всего его свободу толковать договор.
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Три короткие сцены, в которых подпись меняет смысл
Первая сцена — покупка мебели на заказ. Продавец показывает образец фасада и гово-

рит, что столешница будет из материала «премиум-класса». В заказе указано только: «Ком-
плект кухонной мебели по проекту». Покупатель подписывает документ, где есть цена и срок,
но нет цвета, толщины столешницы, фурнитуры и эскиза с размерами. После установки выяс-
няется, что выбранный в салоне вариант был демонстрационным, а в заказ попала другая ком-
плектация.

Ошибка здесь не в том, что покупатель не потребовал длинный договор. Ошибка в
том, что он подписал документ без приложения, определяющего предмет заказа. Нужны были
эскиз, спецификация, артикулы и отметка о версии проекта. Подпись под фразой «по проекту»
не фиксирует проект, если невозможно установить, какой именно файл или лист имеется в
виду.

Вторая сцена — работа с фрилансером. Заказчик пишет в мессенджере: «Сделайте сайт
к 15 числу, оплата 80 тысяч, две доработки включены». Исполнитель отвечает: «Согласен».
Затем они обмениваются макетами, заказчик переводит половину суммы, исполнитель начи-
нает работу. В такой ситуации переписка может иметь существенное значение: она показывает
предмет, цену, срок и порядок оплаты, а последующие действия подтверждают, что стороны
начали исполнять договорённость. Но спор о том, что такое «сайт», сколько страниц входит в
объём, что считать доработкой и когда наступает окончательный срок, всё равно останется.

Лучше оформить короткое техническое задание и прямо написать: «Настоящее сооб-
щение и приложенный файл фиксируют согласованные объём, цену и срок». Ещё лучше —
заключить договор с приложением. Переписка может поддержать позицию, но не должна быть
единственным местом, где разбросаны существенные условия.

Третья сцена — аренда автомобиля. Перед передачей машины стороны подписывают акт,
в котором указано: «Автомобиль получен, претензий нет». Через час арендатор замечает цара-
пину на двери и сообщает о ней в чате, приложив фотографии. Переписка и фотографии могут
помочь показать, что повреждение существовало при передаче или было обнаружено сразу
после неё. Но если арендатор заметил царапину до подписания акта и всё равно подтвердил
отсутствие претензий, его позиция становится слабее.

Акт нужно читать не как формальность после главного документа, а как отдельную фик-
сацию фактов на определённую дату. Подписывая его, человек может признать состояние иму-
щества, объём выполненных работ, отсутствие замечаний или получение денег. Фраза «пре-
тензий не имею» требует особой осторожности. Она не всегда закрывает вопрос о скрытых
недостатках, но может осложнить доказательство явных проблем, которые можно было обна-
ружить при обычном осмотре.

Название и внешний вид тоже вводят в заблуждение
Люди чаще внимательно читают документ, который выглядит серьёзно: несколько стра-

ниц, печать, фирменный бланк, сложная нумерация. И наоборот, короткое сообщение или счёт
воспринимают как техническую мелочь. Это опасная привычка.

Счёт может содержать условия оплаты или ссылку на правила заказа. Заявка может
включать согласие с тарифом и автоматическим продлением. Форма «подтверждения заказа»
может перечислять характеристики товара. Письмо с направленным файлом может фиксиро-
вать согласованную редакцию сметы. Даже электронная кнопка «Подтвердить» иногда запус-
кает заключение договора, если перед её нажатием пользователь видел условия и мог с ними
ознакомиться.

Поэтому проверять нужно не статус бумаги, а четыре связи.
Кто отправил или подписал документ?
К какой сделке он относится?
Какие условия он устанавливает или подтверждает?
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Есть ли другой документ с более поздней или специальной редакцией?
Последний вопрос особенно важен. В договоре может быть указана одна цена, а в при-

ложении — другая сумма. В одном письме срок обозначен как 1 сентября, в следующем — как
15 сентября. Одна версия сметы названа окончательной, но подрядчик прислал обновлённый
файл, не объяснив, что именно изменилось. Перед подписью нужно убрать конкурирующие
версии: указать дату и номер действующей редакции, перечислить приложения и написать, что
именно они применяются к договору.

Чего не делать, даже если торопят
Самая распространённая ошибка — подписывать документ с мыслью: «Потом испра-

вим». После подписи «потом» превращается в новый договор, дополнительное соглашение или
спор о том, кто кому что обещал. Если контрагент действительно согласен изменить условие,
он может сделать это до подписания или одновременно с ним.

Вторая ошибка — ставить подпись на каждой странице, не проверив приложения. Ино-
гда человек пролистывает десять страниц, а смета, график или спецификация только упоми-
наются, но физически отсутствуют. Подписывать основной текст без приложений — всё равно
что соглашаться на маршрут, не видя карты и не зная пункта назначения.

Третья ошибка — считать, что аванс подтверждает все устные договорённости. Перевод
денег может показать намерение заключить сделку и исполнить обязанность по оплате, но сам
по себе не добавляет в договор цену материала, срок работ или обещанную комплектацию.

Четвёртая ошибка — подписывать незаполненные поля. Пустая строка рядом со словами
«срок», «сумма», «штраф», «комплектация» позволяет вписать сведения позже или создать
спор о том, что именно было согласовано. Если поле не применяется, его нужно зачеркнуть
или прямо указать: «Не применяется». Электронный документ также не следует подтверждать,
если в нём остались пустые разделы, неясные ссылки или неприкреплённые файлы.

Пятая ошибка — надеяться на печать. Печать организации не заменяет проверку полно-
мочий подписанта и содержания договора. Если Сергей подписывает документ от имени ком-
пании, нужно проверить название организации, реквизиты и основание, по которому он дей-
ствует. Если он заключает договор как индивидуальный предприниматель, это должно быть
ясно из документа. Если он действует как физическое лицо, ответственность и порядок рас-
чётов будут описаны иначе. Неясный статус стороны — причина остановиться до перевода
аванса.

Сигналы, при которых подпись откладывают
Отложить подписание — не значит отказаться от сделки. Это значит вернуть себе время

на проверку. Достаточно одного серьёзного сигнала, чтобы не подписывать документ в ту же
минуту.

Первый сигнал — вас торопят фразой «подпишите сейчас, иначе условия исчезнут», но
не дают спокойно прочитать текст или забрать копию. Срочность может быть реальной, однако
она не отменяет необходимости понимать свои обязательства.

Второй — обещания звучат существенно лучше текста. Вам говорят о фиксированной
цене, а в договоре есть право исполнителя изменить стоимость. Обещают конкретный товар, а в
документе указано «аналогичный». Называют дату окончания, а написано «ориентировочно».

Третий — в договоре есть ссылки на правила, тарифы, смету, график или техническое
задание, которых вы не видели. Не подписывайте обещание соблюдать неизвестный документ.

Четвёртый — в тексте есть фразы «по усмотрению исполнителя», «в разумный срок»,
«при необходимости», «иные расходы», «аналогичный материал», но не объясняется, кто и как
определяет соответствующие обстоятельства. Такие выражения не всегда недопустимы, но они
оставляют пространство для одностороннего решения. Его нужно сузить критериями, сроками
и процедурой согласования.
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Пятый — вас просят подтвердить выполнение или отсутствие претензий до фактиче-
ской передачи результата. Акт, подписанный заранее, не доказывает, что работа выполнена. Он
может создать дополнительные сложности, если после этого обнаружатся явные недостатки.

Шестой — контрагент не хочет указывать реквизиты, статус, адрес для уведомлений или
порядок возврата денег. Чем труднее понять, с кем вы заключаете договор и куда направлять
претензию, тем выше практический риск.

Седьмой — в документе есть незаполненные места, разные суммы, несовпадающие даты,
приложения без номеров или страницы без понятной связи. Это технические признаки того,
что текст ещё не собран в окончательную редакцию.

Короткая проверка перед подписью
Возьмите документ и отдельно выпишите все обещания, которые повлияли на решение

согласиться. Не только крупные: «закончим к осени», но и бытовые: «уберём мусор», «под-
нимем материалы», «заменим повреждённую деталь», «дадим доступ к личному кабинету»,
«сделаем две правки без доплаты».

Теперь для каждого обещания найдите точное место в договоре или приложении. Если
место найдено, проверьте, совпадает ли смысл. «Выполним работы» не равно «выполним пол-
ный перечень по смете». «Гарантия предоставляется» не равно «гарантия действует два года,
а недостатки устраняются в течение десяти дней после письменного уведомления».

Если обещание не найдено, выберите один из трёх вариантов: включить его в договор,
оформить отдельным приложением или перестать считать его частью сделки. Третьего пути —
«мы оба помним» — достаточно только до первого конфликта.

Для Марины итог проверки выглядел бы так: она не подписывает договор, пока в нём не
появляются дата окончания ремонта, смета с номером и датой, порядок согласования допол-
нительных работ, конкретные материалы, цена или механизм её изменения, гарантия и проце-
дура приёмки. Переписку она сохраняет в исходном виде, но не использует как замену дого-
вору. После каждой договорённости отправляет Сергею короткое подтверждение:

«Подтверждаю согласованные условия: срок окончания — 31 августа, цена работ —
рублей, электрика входит в смету № 1, плитка закупается по спецификации, дополнитель-
ные работы выполняются только после моего письменного согласования. Прошу включить эти
условия в договор и прислать окончательную редакцию».

Если Сергей отвечает: «Да, всё верно», это полезная фиксация переговоров. Если он
присылает договор, в котором половины условий нет, противоречие становится видимым ещё
до подписи.

Подпись должна закрывать вопросы, а не прятать их
Правильное отношение к договору меняет не только поведение перед подписью, но и

качество переговоров. Вы перестаёте просить «нормальный документ» и начинаете проверять
конкретные вещи: предмет, срок, цену, порядок изменений, передачу результата, ответствен-
ность и доказательства согласования.

Марина может выбрать Сергея даже после всех уточнений. Может отказаться, если усло-
вия её не устраивают. Но она больше не будет путать вежливость с защитой, а устное обеща-
ние — с обязательством, которое легко предъявить. Её задача не в том, чтобы предугадать
каждый конфликт. Достаточно убрать наиболее дорогие неопределённости до того, как деньги
переданы, квартира освобождена, а работа начата.

Подпись — это точка, после которой обещания должны иметь адрес в тексте. Следующий
практический вопрос — сколько времени нужно, чтобы найти этот адрес и заметить противо-
речия. Обычно достаточно пяти минут, если проверять не всё подряд, а несколько мест, где
чаще всего прячутся недели задержек, дополнительные платежи и споры.
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Пять минут, которые экономят недели

 
Марина открыла договор на ремонт поздно вечером, когда мастер уже прислал сообще-

ние: «Если всё устраивает, завтра завозим материалы. Нужен аванс до обеда». Файл занимал
девять страниц. На первой стояли название компании, паспортные данные Сергея и сумма, на
последней — подписи. Между ними встречались слова «надлежащим образом», «в разумные
сроки», «по согласованной смете» и «в соответствии с приложением», которого в файле не
было.

Марина собиралась прочитать договор утром. Но сначала провела проверку, которая
заняла всего несколько минут и сразу показала: подписывать документ нельзя. Не потому, что
каждое его условие было незаконным или составлено непрофессионально. Просто из текста
невозможно было однозначно понять, за что именно она платит, когда получит результат и что
сможет требовать, если ремонт остановится.

После такой первичной проверки подробное чтение становится осмысленным. Вы уже
знаете, где находятся главные риски и какие вопросы нельзя оставить без ответа. Если же
начать с последовательного чтения первой страницы, можно потратить час на определения и
реквизиты, а потом обнаружить на восьмой странице пропущенное приложение с перечнем
работ.

Пять мифов, из-за которых договор проверяют слишком поздно
Миф первый: если документ короткий, его можно быстро прочитать целиком и всё

понять.
Объём не равен ясности. Договор на две страницы может содержать расплывчатое опи-

сание предмета, ссылку на ненайденное приложение и право одной стороны в односторон-
нем порядке изменить цену. А договор на двадцать страниц иногда оказывается подробным и
понятным, если в нём точно описаны действия, сроки и порядок приёмки.

Первичная проверка отвечает не на вопрос «прочитал ли я все слова», а на вопрос
«понятно ли мне, что произойдёт по этому договору». Если ответ отрицательный, детальное
чтение пока не даст безопасности: вы будете разбирать формулировки внутри конструкции,
которая уже не складывается.

Миф второй: главное — проверить сумму и поставить подпись.
Цена без предмета договора не защищает. Запись «стоимость ремонта — 800 000 руб-

лей» не объясняет, входят ли в неё демонтаж, доставка, вывоз мусора, черновые материалы,
установка дверей и исправление недостатков. Низкая цена тоже может оказаться лишь старто-
вой цифрой, если договор позволяет увеличить её после согласования дополнительных работ
«по фактическим расходам».

Подпись завершает согласование, а не заменяет его. До подписи нужно убедиться, что
указанная цифра относится к понятному объёму обязательств.

Миф третий: если подрядчик или исполнитель вызывает доверие, детали можно уточнить
по ходу.

Доверие помогает начать разговор, но не определяет, что именно будет считаться выпол-
нением договора. Сергей может искренне считать, что «ремонт под ключ» не включает монтаж
карнизов. Марина может полагать, что после передачи квартиры стены должны быть выров-
нены, мусор вывезен, а розетки установлены по плану. Пока эти ожидания не переведены в
текст, у каждой стороны остаётся своя версия результата.

Устное уточнение «мы же это обсуждали» обычно вспоминают уже после конфликта. К
тому моменту обсуждений было много, а доказать можно лишь то, что зафиксировано в дого-
воре, приложении или переписке, если по ней удаётся установить содержание договорённости.

Миф четвёртый: все важные риски скрыты в сложных юридических фразах.
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Иногда опаснее всего простые слова. «Срок ориентировочный», «оплата по факту», «при
необходимости», «в разумный срок», «по согласованию сторон» могут выглядеть безобидно,
но переносить решение на будущее. Если не указано, кто, когда и как это решение принимает,
условие не даёт рабочего механизма.

Сложную формулировку приходится внимательно толковать. Простая, но неполная фор-
мулировка создаёт неопределённость. На первой проверке нужно искать именно такие места.

Миф пятый: приложения, смета и правила на сайте — технические детали.
Если договор говорит, что состав работ определяется сметой, смета становится частью

договорённости. Если порядок оказания услуги вынесен в правила, эти правила нужно увидеть
до подписи. Если в тексте есть ссылка на файл, страницу или документ, которого у вас нет, вы
проверяете не договор, а его оболочку.

Подписывать основной текст с мыслью «приложение потом пришлют» — значит согла-
шаться на неизвестный объём условий. В российской практике конкретное значение такой
ссылки зависит от обстоятельств и содержания документов, но бытовое правило безопаснее
юридических споров: если документа нет, нормально проверить его невозможно.

Правильная модель: сначала карта сделки, потом чтение деталей
Первичная проверка — это короткий проход по договору, который показывает его кон-

струкцию. Она не заменяет полный анализ, но позволяет решить три задачи.
Первая — восстановить сделку простыми словами: кто с кем заключает договор, что одна

сторона делает, что другая получает и за что платит.
Вторая — найти условия, без которых невозможно принять решение: предмет, цена,

сроки, порядок оплаты, ответственность, прекращение договора и связанные документы.
Третья — обнаружить разрывы и противоречия: разные сроки в разных пунктах, несов-

падающие суммы, упомянутое, но отсутствующее приложение, обязанность без ответственного
лица, право на расторжение только для одной стороны.

Удобно проверять договор в таком порядке:
1. Стороны и полномочия.
2. Предмет: конкретный результат или действие.
3. Деньги: цена, состав цены, аванс, этапы и порядок изменения.
4. Время: начало, окончание, промежуточные даты и последствия просрочки.
5. Результат и приёмка.
6. Ответственность и прекращение договора.
7. Приложения, ссылки и внешние правила.
8. Внутренняя согласованность текста.
Порядок важен. Если сначала читать раздел об ответственности, ещё не понимая пред-

мета и сроков, невозможно оценить, за что именно начисляется неустойка. Если сначала обсуж-
дать расторжение, но не знать, какие работы считаются выполненными, трудно определить, что
стороны должны передать друг другу при расставании.

Такая проверка не требует выделять каждую юридическую фразу. На первом проходе
достаточно делать пометки трёх типов: «понятно», «непонятно», «не совпадает». Всё, что
попало в две последние группы, превращается в вопрос или правку до подписи.

Шаг первый. Назовите стороны без догадок
Начните с верхней части договора и найдите не название проекта, не логотип и не

имя менеджера, а точные сведения о сторонах. Для гражданина это обычно фамилия, имя,
отчество, паспортные данные или иные сведения, позволяющие его идентифицировать. Для
организации — полное наименование, место нахождения, сведения о лице, подписывающем
документ, и основании его полномочий. Для индивидуального предпринимателя — данные,
позволяющие идентифицировать его в качестве предпринимателя.
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Проверка здесь не формальная. Человек, который ведёт переговоры, не обязательно
является стороной договора. Менеджер может представлять организацию, прораб — работать
с бригадой, а самозанятый исполнитель — принимать оплату только от своего имени, а не от
имени всей команды. Если в переписке фигурирует одно лицо, деньги переводятся другому, а
договор заключён с третьим, при споре придётся отдельно доказывать связь между ними.

Спросите себя:
Кто именно обязан выполнить работу?
Кому я перечисляю деньги?
Кто будет отвечать за недостатки?
Кто подписывает документ и почему он вправе это делать?
Для организации стоит проверить её реквизиты и сведения в открытом государственном

реестре юридических лиц или индивидуальных предпринимателей. Это не гарантирует доб-
росовестность, но помогает заметить очевидное несоответствие: организация прекратила дея-
тельность, в договоре указано другое наименование, документ подписывает неуполномоченное
лицо, а деньги предлагают перевести на личную карту сотрудника без объяснения причин.

Если договор подписывает представитель, попросите показать документ или иное осно-
вание его полномочий и убедитесь, что оно относится к нужной сделке. Не обязательно требо-
вать сложную юридическую конструкцию. Достаточно зафиксировать, от имени кого человек
действует и на каком основании ставит подпись.

Проверка результата должна звучать так: «Я могу одним предложением назвать сторону,
с которой заключаю договор, и понимаю, кому предъявлять требования». Если вместо ответа
получается: «Это Сергей, но он вроде работает с бригадой, а деньги просит отправить его
брату», — первичный просмотр уже выявил риск.

Шаг второй. Переведите предмет договора на бытовой язык
Предмет — это то, что одна сторона должна сделать, передать или предоставить, а дру-

гая — получить. Для разных договоров содержание различается: при покупке это товар, при
оказании услуги — действия и результат, при аренде — передача имущества во временное
владение и пользование, при подряде — работа с определённым результатом.

Проверка предмета не требует сразу подбирать правовую квалификацию.
Возьмите лист и закончите фразу:

«После исполнения договора я должен получить…»
Ответ должен быть предметным. Не «ремонт квартиры», а «демонтированные старые

покрытия, выровненные стены, уложенный ламинат в комнатах площадью столько-то, установ-
ленные двери такой-то модели, вывезенный строительный мусор и переданные документы на
оборудование», если именно это является ожидаемым результатом.

Чем дороже и сложнее сделка, тем меньше пользы от общего названия. «Консультацион-
ные услуги» не показывают, будет ли письменное заключение, сколько встреч входит в цену и
какой вопрос должен быть разобран. «Изготовление мебели» не отвечает, кто замеряет поме-
щение, какие материалы используются, каковы размеры, цвет, фурнитура, способ доставки и
сборки. «Настройка рекламы» не определяет количество рекламных материалов, сроки отчёт-
ности и критерии завершения работы.

Для Марины выражение «ремонт квартиры под ключ» оказалось слишком широким.
Ольга предложила заменить его не одним длинным предложением, а связкой документов:
основным договором, планом помещения, сметой с количеством и видами работ, специфика-
цией материалов, графиком этапов и формой акта приёмки. Такой набор не делает договор
автоматически идеальным, но превращает ожидания в проверяемые элементы.

Здесь действует простое правило «если — то».
Если результат можно проверить глазами, измерить, пересчитать или сопоставить с

образцом, зафиксируйте именно этот критерий.
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Если результат нематериальный, определите, какой документ, действие или эффект под-
тверждает выполнение.

Если работа зависит от исходных данных заказчика, укажите, кто их предоставляет, в
каком виде и к какой дате.

Если стороны пока не могут описать результат без слов «примерно», «по возможности»
и «как договоримся», подписывать рано: предмет ещё не согласован.

Шаг третий. Разложите деньги на четыре вопроса
В договоре часто есть одна крупная цифра, но для решения о подписи нужны как мини-

мум четыре ответа.
Первый: сколько стоит весь объём?
Второй: что входит в эту сумму?
Третий: когда и каким способом производится оплата?
Четвёртый: при каких условиях цена может измениться?
Сумма должна быть связана с объёмом. Формулировка «стоимость работ составляет 800

000 рублей» недостаточна, если неясно, включены ли материалы, доставка, подъём, вывоз
мусора, налоги, комиссии, дополнительные выезды и исправление выявленных недостатков.

Аванс тоже нужно рассматривать не как отдельную цифру, а как часть механизма. Ука-
жите, за что он вносится, в какой срок, каким способом и что происходит с ним при прекра-
щении договора. Если исполнитель получает 70 процентов сразу, а оставшиеся 30 процентов
— «после завершения», нужно понимать, что считается завершением и кто это фиксирует.

Особенно внимательно смотрите на слова «дополнительные расходы». Они
могут означать разные конструкции:

дополнительные работы выполняются только после письменного согласова-
ния цены и сроков;

исполнитель вправе купить материалы по фактической стоимости с последую-
щим отчётом;

цена увеличивается при изменении объёма по инициативе заказчика;
цена может быть пересмотрена исполнителем из-за роста стоимости материалов.
Для каждой конструкции нужны свои ограничения. Если цена меняется, должно быть

понятно, кто предлагает изменение, как оно оформляется и вправе ли другая сторона отка-
заться от дополнительных работ или договора.

Марина обнаружила, что в её договоре в одном месте стояла сумма 800 000 рублей, в
смете — 846 000, а в разделе об оплате было написано: «Заказчик оплачивает 70 процентов
от общей стоимости договора в течение двух дней с даты подписания». Какую сумму считать
общей — указанную в договоре или приведённую в смете, — текст не объяснял.

Это не тот случай, когда нужно самостоятельно выбрать «правильную» цифру. Нужно
вернуть вопрос исполнителю: «Прошу указать единую стоимость договора, состав аванса, пере-
чень включённых расходов и порядок оформления дополнительных работ». Ответ должен
появиться в тексте или приложении, а не остаться голосовым сообщением.

Шаг четвёртый. Найдите не только дату окончания, но и весь маршрут
Срок «до 30 сентября» выглядит конкретно, однако для сложной работы этого мало.

Нужно понять, когда начинается исполнение, от какого события считается срок, какие есть
этапы, кто предоставляет исходные данные и как переносится дата, если одна сторона задер-
жала свои действия.

В ремонте срок может зависеть от передачи помещения, утверждения дизайн-проекта,
покупки материалов, отключения воды или согласования перепланировки. Если договор гово-
рит, что подрядчик приступает «после получения аванса», а аванс вносится частями, нужно
определить, после какой именно оплаты начинается отсчёт.

Полезно мысленно представить календарь:
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День подписания.
День передачи помещения или исходных материалов.
День оплаты аванса.
Дата начала работ.
Промежуточные этапы.
Дата окончания.
Срок проверки и приёмки.
Срок устранения недостатков.
Если между этими точками нет связей, в договоре остаётся пространство для спора.

Исполнитель может сказать: «Мы ещё не начинали, потому что вы не выбрали плитку». Заказ-
чик ответит: «Вы должны были напомнить и продолжить остальные работы». Точный порядок
снимает не все конфликты, но не позволяет сторонам спорить о самом существовании дого-
ворённости.

Отдельно проверьте слова «ориентировочно», «по возможности», «при наличии матери-
алов», «в срок, согласованный дополнительно». Такие формулировки не всегда недопустимы:
иногда стороны действительно зависят от обстоятельств. Но тогда должен быть описан меха-
низм — кто сообщает о препятствии, в какой срок, какими доказательствами подтверждает
его и на сколько дней переносится исполнение.

Шаг пятый. Проверьте ответственность и выход из договора
Этот раздел многие читают последним, хотя именно он показывает, что произойдёт,

когда план не сработает. В нём нужно найти ответы на четыре вопроса:
Что считается нарушением?
Что нарушившая сторона должна сделать или заплатить?
Как направляется претензия и в какой срок на неё отвечают?
Как договор прекращается и что происходит с уже выполненным?
Ответственность должна быть связана с обязательством. Если исполнитель обязан закон-

чить ремонт к определённой дате, договор может устанавливать последствия просрочки. Если
заказчик обязан оплатить этап, могут быть предусмотрены последствия задержки оплаты. Но
запись «стороны несут ответственность в соответствии с законодательством» не объясняет всех
практических деталей: как фиксируется нарушение, куда направляется требование, как при-
нимается частичный результат, кто оплачивает исправление недостатков.

Смотрите также на перекос. Заказчик может быть обязан уплатить пеню за каждый день
задержки, а у исполнителя за просрочку предусмотрено лишь «обязательство принять меры».
Или исполнитель получает право прекратить работы при любой задержке платежа, но заказчик
не получает понятного права отказаться от договора при длительной просрочке со стороны
исполнителя.

Условия расторжения особенно важны, когда отношения уже начались. Про-
верьте:

Можно ли отказаться от договора по инициативе каждой стороны?
Нужно ли предупредить заранее и каким способом?
Что оплачивается при прекращении: фактически выполненное, закупленные материалы,

подтверждённые расходы?
Что происходит с авансом?
В какой срок передаются результат, материалы, документы и ключи?
Как фиксируется незавершённость и недостатки?
Для договора с потребителем могут действовать специальные правила защиты прав

заказчика, а для иных отношений применяются другие нормы и условия договора. Поэтому
не стоит механически переписывать чужой шаблон или считать, что любая установленная в
нём сумма автоматически взыскивается. На первичной проверке задача проще: увидеть, есть
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ли рабочий порядок выхода и расчётов, а спорные правовые последствия при необходимости
уточнить у специалиста.

Ольга сформулировала для Марины практическое правило: «Договор должен объяснять
не только счастливый финал, когда всё сделано вовремя, но и неудачный сценарий. Если
ремонт остановился на середине, вы должны понимать, кто и что передаёт, сколько платит и
как фиксируется результат».

Шаг шестой. Соберите приложения и внешние правила
После чтения основных разделов проведите инвентаризацию всех документов, на кото-

рые ссылается договор. Запишите их названия и проверьте, есть ли они у вас в той версии,
которая будет подписана.

Частые варианты:
смета;
техническое задание;
спецификация товара или материалов;
график работ;
план помещения;
форма акта;
правила обслуживания;
тарифы;
инструкция по приёмке;
условия, размещённые на сайте;
переписка, на которую договор ссылается как на часть договорённости.
Фраза «в соответствии с действующими тарифами» требует следующего вопроса: где эти

тарифы находятся, кто их утверждает, на какую дату они действуют и может ли одна сторона
изменить их в одностороннем порядке? Фраза «работы выполняются согласно техническому
заданию» требует самого технического задания. Ссылка на «правила компании» не заменяет
передачу правил конкретному клиенту до заключения договора.

Если документ размещён в интернете, сохраните его версию: скачайте файл или зафик-
сируйте страницу вместе с датой, если договор прямо включает эти правила в отношения сто-
рон. Нельзя полагаться на то, что через месяц по той же ссылке будет размещён тот же текст.

Если приложение перечислено в договоре, но не приложено, действуйте по развилке.
Если без приложения невозможно определить объём, цену, характеристики или порядок

работы, не подписывайте основной документ до получения приложения.
Если приложение влияет только на техническую деталь, но всё равно меняет ваши обя-

занности, также запросите его до подписи и проверьте связь с основным текстом.
Если приложение уже прислали отдельно, убедитесь, что в договоре указаны его назва-

ние, дата или версия, количество страниц и фраза о том, что оно является частью договора.
Подписи или подтверждение согласования должны относиться ко всему комплекту, а не только
к первой странице основного текста.

Пятиминутный тест на противоречия
Когда карта договора составлена, проведите короткий тест внутренней согласованно-

сти. Его цель — не найти каждую опечатку, а обнаружить несостыковки, способные изменить
результат.

Сначала сравните три пары:
предмет и смету;
сумму в разделе о цене и суммы в приложениях;
срок в общем разделе и сроки в графике.
Затем сопоставьте обязанности с ответственностью. Если исполнитель должен предоста-

вить материалы, но ответственность за их закупку возложена на заказчика, попросите объяс-
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нить, какая редакция верна. Если акт должен быть подписан в течение трёх дней, а в другом
пункте указан срок пять дней, это нужно исправить до подписи.

Проверьте единообразие терминов. Если в одном месте используется «заказчик», в дру-
гом — «клиент», а в приложении — «покупатель», выясните, обозначают ли эти слова одного
человека. Если «этап» не определён, но цена и ответственность зависят от этапов, их нужно
перечислить.

Проверьте даты и арифметику. Быстрый расчёт иногда обнаруживает больше, чем вни-
мательное чтение: 70 процентов аванса от 800 000 рублей — это 560 000, а не 600 000; четыре
этапа по 25 процентов должны давать 100 процентов; срок с 1 по 15 число и срок «15 рабочих
дней с момента оплаты» могут закончиться в разные даты.

Проверьте исключения. Договор может сначала обещать фиксированную цену, а затем
разрешать увеличить её при «любом изменении обстоятельств». Может быть установлен срок
окончания, но отдельно указано, что исполнитель не отвечает за задержку поставки матери-
алов, даже если именно он обязан их закупать. Такие пункты нужно читать вместе, а не по
отдельности.

Упражнение «одна страница смысла»
Возьмите любой договор, который собираетесь подписать, и не читайте его подряд. За

пять минут составьте черновик из девяти строк:
Сторона, с которой я заключаю договор, —
Она обязуется —
Я обязуюсь —
Результат будет считаться выполненным, когда —
Общая цена и состав цены —
Оплата производится —
Срок начала и окончания —
При нарушении —
При прекращении договора —
Не пытайтесь писать юридическими словами. Если вы не можете заполнить строку,

поставьте рядом знак вопроса. Если для ответа нужно открыть приложение, отметьте его назва-
ние. Если в одной строке появляются два возможных ответа, запишите оба через «или».

Например, после такой проверки Марина записала:
Сторона, с которой я заключаю договор, — индивидуальный предприниматель Сергей

К., но в переписке работы обещает бригада из трёх человек.
Она обязуется — выполнить ремонт квартиры под ключ по смете.
Результат будет считаться выполненным, когда — не определено; есть только акт и общая

фраза о завершении работ.
Общая цена и состав цены — 800 000 рублей по договору или 846 000 рублей по смете;

материалы описаны не полностью.
Оплата производится — 70 процентов в течение двух дней после подписания, остаток

после завершения.
При прекращении договора — порядок возврата аванса и передачи материалов не опи-

сан.
Этого уже достаточно, чтобы не переходить к обсуждению цвета затирки и даты завоза.

Главные вопросы находятся на уровне конструкции договора.
Пример из практики: как пять минут изменили переговоры
Марина встретилась с Сергеем в квартире. На стене уже висел лист с примерной схемой

розеток, в прихожей стояли образцы ламината, а в телефоне у Сергея была папка с фотогра-
фиями прежних объектов. Всё выглядело убедительно. Сергей торопился: «У нас окно между
объектами. Если сегодня подписываем, завтра привезём материалы и начнём демонтаж».
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Первая версия договора была типичной для быстрого ремонта. В ней были указаны сто-
роны, общая сумма, обязанность выполнить ремонт и дата окончания. В разделе о дополни-
тельных работах говорилось, что их стоимость определяется по согласованию сторон. В разделе
о сроках было написано, что они могут быть перенесены из-за задержки поставки материалов.
В приложении упоминалась смета, но самой сметы к файлу не приложили.

Марина хотела спросить только о плитке. Ольга остановила её:
«Сначала не обсуждаем качество формулировок. За пять минут выясним, есть ли у нас

вообще предмет для подписания».
Они прошли договор по карте.
Стороны. Сергей предлагал подписывать договор как индивидуальный предприниматель,

но в реквизитах была указана банковская карта физического лица. Он объяснил, что карта
принадлежит ему и так удобнее. Это не обязательно доказывало нарушение, но требовало при-
вести договор и платёжные реквизиты в соответствие.

Предмет. «Ремонт под ключ» не включал в текст монтаж межкомнатных дверей, уста-
новку сантехники и вывоз мусора. Сергей сказал, что «это обычно входит». Марина попросила
записать всё в смету.

Цена. В договоре стояло 800 000 рублей. Смета, которую Сергей показывал на телефоне,
содержала 846 000 рублей и была без даты. Он объяснил разницу резервом на материалы. В
договоре не было ни слова о резерве, его размере и порядке использования.

Срок. Дата окончания была указана, но дата начала зависела от «готовности объекта». Не
было сказано, кто и как подтверждает готовность. Кроме того, перенос из-за доставки матери-
алов не ограничивался по длительности.

Ответственность. За просрочку оплаты Марина должна была уплатить пеню, а за
задержку ремонта отдельного последствия предусмотрено не было. В договоре Сергей мог пре-
кратить работы при непредоставлении материалов, хотя по переписке именно он обещал их
закупать.

Приложения. Смета, график и план электрики фактически существовали, но не были
частью комплекта. В договоре не указывалось, какая версия документов имеет силу.

За пять минут Марина не доказала, что Сергей собирается её обмануть. Она обнаружила
другое: текущий текст оставлял слишком много решений на потом. Это была полезная инфор-
мация, и переговоры стали конкретными.

Марина отправила Сергею сообщение:
«Перед подписанием прошу включить в комплект договора смету с датой и итоговой

суммой, перечень работ и материалов, график этапов, порядок согласования дополнительных
работ, условия переноса сроков, состав приёмки и расчёты при прекращении договора. Также
прошу указать реквизиты стороны, на которую будет оформлен договор, и счёт для оплаты».

Сергей ответил: «Мы всегда так работаем, проблем ни у кого не было». Это не отвечало
на вопросы. Тогда Марина предложила простой вариант: «Готовы ли вы оформить эти пункты
приложениями к договору? Если да, обсудим формулировки сегодня. Если нет, я не буду вно-
сить аванс по текущему тексту».

После этого Сергей согласился зафиксировать перечень работ и цену, но отказался
закреплять дату завершения, сославшись на поставщиков. Ольга предложила не спорить обо
всём сразу, а разделить риски: если материалы закупает исполнитель, он должен отвечать за
заказ и сообщать о задержке; если материалы выбирает и покупает Марина, срок можно свя-
зывать с датой их передачи. Кроме того, перенос должен подтверждаться сообщением с указа-
нием причины и новой даты, а не возникать автоматически на неопределённый срок.

В новой редакции появились смета, график и форма акта. Дополнительные работы раз-
решалось начинать после письменного согласования стоимости и срока. Но Сергей настоял
на авансе в размере 70 процентов. Марина согласилась только после того, как в договоре
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появилась разбивка по этапам и правило: оплату следующего этапа производят после приёмки
предыдущего с перечнем замечаний.

Это не превратило ремонт в сделку без риска. Материалы могли задержаться, качество
всё равно требовало контроля, а спор при нарушении не исчезал. Но неопределённость умень-
шилась: у Марины появился комплект документов и порядок действий, а у Сергея — ясные
условия, по которым он должен был работать.

Через три недели возникла первая проблема. Сергей сообщил, что поставка дверей задер-
живается и поэтому весь ремонт переносится на месяц. В старой версии договора ему было бы
легко сослаться на общую фразу о задержке материалов. В новой версии двери были отдельной
позицией с указанием ответственного за заказ, а график разделял работы, не зависящие от их
установки. Сергей продолжил штукатурные работы, а дату установки дверей перенёс только
для соответствующего этапа.

Пять минут не предотвратили задержку. Они помогли не превратить одну задержку в
остановку всего ремонта.

Типичные сбои при первичной проверке
Первый сбой — пытаться исправить всё сразу. Читатель выделяет двадцать страниц крас-

ным, спорит о каждом обороте и теряет главное. На первом проходе нужны не все правки, а
список критических пробелов. Если не определены стороны, предмет, цена или срок, сначала
решайте эти вопросы.

Второй сбой — считать вопросом только то, что вызывает тревогу. Иногда проблема не
эмоциональная, а структурная: в договоре нет приложения, цена не совпадает со сметой, акт
не связан с результатом. Используйте не ощущение «что-то не так», а проверку девяти строк.

Третий сбой — принимать устный ответ за исправление договора. Сергей может сказать:
«Конечно, двери входят». После звонка это нужно перевести в смету, техническое задание или
иной документ, который входит в комплект. Ответ в чате полезен как след переговоров, но
если важное условие можно без труда включить в договор, лучше включить его.

Четвёртый сбой — соглашаться на обещание «уточним после аванса». Если уточнение
определяет объём, цену или срок, аванс не должен предшествовать уточнению. Иначе вы ока-
жетесь финансово зависимы от продолжения переговоров.

Пятый сбой — проверять только риски для себя и забывать о собственных обязанностях.
Договор может требовать от заказчика своевременно предоставить доступ, выбрать материалы,
оплатить этап или принять результат. Если эти обязанности не выполнить, исполнитель полу-
чит аргумент для переноса срока. Первичная проверка должна показывать весь маршрут, а не
только обязанности другой стороны.

Шестой сбой — считать отсутствие штрафа отсутствием защиты. Для некоторых отно-
шений последствия нарушения могут следовать из закона, а не из отдельного пункта. Но прак-
тический договор всё равно должен позволять установить факт нарушения, направить требо-
вание и определить порядок приёмки или исправления. Неустойка — только один инструмент,
а не замена ясному предмету и сроку.

Что делать после пяти минут
По итогам проверки разделите обнаруженное на три группы.
Первая группа — блокирующие вопросы. Без ответа нельзя понять, что вы покупаете,

кому платите или когда обязаны получить результат. Это стороны, предмет, цена, срок, при-
ложения и противоречия в ключевых условиях.

Вторая группа — вопросы для переговоров. Они не делают сделку полностью непонят-
ной, но меняют распределение риска: размер аванса, порядок дополнительных работ, предел
переноса сроков, ответственность за материалы, правила расторжения.
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Третья группа — вопросы для детального чтения или консультации. Это толкование
сложных пунктов, соответствие отдельных условий закону, налоговые и специальные отрасле-
вые последствия. Их нельзя игнорировать, но и не нужно смешивать с первичной проверкой.

Для переписки с контрагентом подходит короткая формула:
«До подписания прошу уточнить и включить в комплект договора следующие

условия: …»
«В текущей редакции не совпадают … и … Прошу указать, какая версия является дей-

ствующей».
«В договоре есть ссылка на …, но документ не приложен. Прошу направить его до под-

писания и указать, что он является частью договора».
«Прошу подтвердить, что в цену входят …, а дополнительные работы выполняются

только после письменного согласования цены и срока».
«Прошу описать порядок действий при просрочке, выявлении недостатков и прекраще-

нии договора».
Не нужно превращать сообщение в обвинение. Цель — получить проверяемую редакцию.

Если контрагент отвечает по существу и присылает исправленный комплект, переговоры про-
должаются. Если он уходит от каждого конкретного вопроса, торопит с оплатой или предлагает
подписать пустые приложения, это уже информация о качестве будущего сотрудничества.

Пять минут перед подписанием не дают абсолютной защиты и не заменяют профессио-
нальную юридическую проверку сложной сделки. Они делают другое: не позволяют принять за
договор документ, в котором отсутствует сама договорённость. После первичного прохода вы
понимаете, что читать подробно, что исправлять, а от чего отказаться до получения ответов.

Марина начинала с вопроса о цвете напольного покрытия. Через пять минут ей пришлось
задать более важные вопросы: кто отвечает, какой объём входит в цену, откуда берётся срок
и что произойдёт, если ремонт остановится. Именно такой порядок и нужен перед любой под-
писью: сначала увидеть конструкцию сделки, затем рассматривать её детали.

Следующий шаг — посмотреть не только на текст, но и на того, кто предлагает его под-
писать. Название организации, уверенная презентация и быстрый ответ в переписке ещё не
показывают, с кем вы вступаете в отношения и способен ли этот контрагент исполнить обе-
щанное. Поэтому дальше речь пойдёт о проверке стороны по другую сторону бумаги.
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Кто стоит по другую сторону бумаги

 
Марина уже составила карту сделки: кто выполняет ремонт, какие работы входят в объём,

сколько они стоят, когда должен завершиться каждый этап, как принимается результат и что
происходит при нарушении сроков. Но в этой карте оставалось белое пятно: кто именно будет
отвечать за данные обещания.

На встречу приехал Сергей. Он назвался руководителем бригады, показал фотографии
готовых объектов и попросил перевести аванс на карту «своего мастера», потому что «так
быстрее».

Сергей выглядел убедительно. Дорогой телефон, папка со сметой, уверенный ответ на
каждый вопрос — всё это создавало впечатление надёжности. Но уверенность человека не
заменяет его юридический статус, а фотографии чужого ремонта не показывают, кто станет
стороной договора. До подписи нужно проверить не только текст документа, но и человека или
организацию, которые за ним стоят.

Когда проверка превращается в конфликт
Проверка контрагента редко начинается с открытого отказа. Обычно всё

выглядит безобидно:
«Зачем вам мои паспортные данные?»
«Мы всегда работаем по такой форме».
«Директор сейчас в отпуске, но я всё подпишу».
«Оплату отправьте на карту прораба, он всё равно наш сотрудник».
«Карточка предприятия будет позже, сначала давайте зафиксируем цену».
«Если будете так долго проверять, объект уйдёт к другим».
Каждая такая фраза сама по себе ещё не доказывает обман. У небольшой бригады может

не быть отлаженного документооборота, директор действительно может оказаться в отпуске,
а подрядчик иногда принимает оплату через сотрудника по внутренней договорённости. Но
для заказчика важно не объяснение, а проверяемая конструкция: с кем заключён договор, кто
получает деньги, кто вправе подписывать документы и кому предъявлять требования, если
работу сорвут.

Марина показала Ольге договор. В шапке значилось: «ООО “Ремстройсервис” в лице
Сергея Павловича Иванова». Ниже были указаны банковские реквизиты общества, а в прило-
жении с графиком платежей — номер банковской карты, оформленной на Сергея.

Ольга не стала сразу исправлять формулировки. Вместо этого она спросила:
— Сергей указан в выписке из ЕГРЮЛ как руководитель?
— Он сказал, что руководитель, — ответила Марина.
— Это разные вещи. Сначала проверим, что написано в государственном реестре. Потом

выясним, куда должны уйти деньги. И только после этого будем обсуждать аванс.
Проверка здесь не была проявлением недоверия к Сергею. Это была проверка марш-

рута ответственности. Если договор подписывает одно лицо, деньги получает второе, а работу
выполняет третье, в случае конфликта заказчик может потратить месяцы только на то, чтобы
выяснить, с кем он вообще заключал сделку.

Главный вопрос: кто будет отвечать
Контрагент — это лицо, с которым вы заключаете договор и которое принимает на себя

права и обязанности по нему. В российском договоре контрагентом может быть физическое
лицо, индивидуальный предприниматель или организация, например общество с ограничен-
ной ответственностью.

Формулировка «мы» ничего не объясняет. «Мы занимаемся ремонтами» — это описание
деятельности, а не указание стороны договора. В документе должно быть ясно:
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кто именно заключает договор;
на каком основании действует подписант;
какие реквизиты позволяют его идентифицировать;
куда направлять уведомления и претензии;
кому перечислять деньги;
кто обязан вернуть аванс или устранить недостатки.
Сначала определите тип контрагента. От этого зависит сама проверка.
Если договор заключает физическое лицо, в документе должны быть указаны его фами-

лия, имя, отчество, паспортные данные или иные сведения, достаточные для идентификации,
адрес для связи и реквизиты для оплаты. Не обязательно собирать все данные, которые тех-
нически можно получить. Нужен разумный объём сведений для заключения договора, расчё-
тов и защиты прав. Копию паспорта не следует запрашивать или хранить автоматически, без
необходимости: это персональные данные, и обращаться с ними нужно аккуратно.

Если человек оказывает услуги как самозанятый, одного устного заявления недоста-
точно. До оплаты запросите подтверждение статуса плательщика налога на профессиональный
доход, а после расчёта — чек, сформированный через предусмотренный налоговой службой
сервис. Статус может измениться, поэтому при регулярной работе его проверяют не один раз.
Самозанятый не становится организацией и не получает автоматически всех возможностей
юридического лица: договор заключается с конкретным гражданином, а не с несуществующей
«студией».

Если договор заключает индивидуальный предприниматель, в нём указывают его фами-
лию, имя, отчество и данные предпринимателя, включая ИНН и ОГРНИП. Статус проверяется
в ЕГРИП через сервис Федеральной налоговой службы. У предпринимателя нет отдельного
«директора» в том смысле, в каком он есть у общества: ИП действует сам, хотя может поручить
подписание представителю.

Если стороной является организация, проверяют её полное наименование, ИНН, ОГРН,
юридический адрес, руководителя и статус в ЕГРЮЛ. Название на рекламной вывеске может
не совпадать с официальным наименованием. Например, на сайте указано «Ремонт без забот»,
а договор предлагает подписать ООО «Северная отделка». Это не обязательно проблема, но
связь между брендом и юридическим лицом должна быть объяснена.

Что проверять у физического лица
Физическое лицо кажется самым понятным контрагентом: вот человек, вот его номер

телефона, вот переписка. Но именно здесь часто возникает ложное ощущение безопасности.
Телефон может быть зарегистрирован на одного человека, банковская карта — на другого, а
договор вообще может оказаться неподписанным.

Минимальная проверка физического лица состоит из трёх частей.
Первая — идентификация. Сверьте фамилию, имя и отчество в договоре с докумен-

том, который предъявляет человек. Если договор связан с дорогим имуществом, длительными
работами или крупным авансом, попросите показать документ, удостоверяющий личность, но
не передавайте его оригинал. Для договора можно зафиксировать необходимые данные, однако
не следует рассылать копию паспорта по общим чатам или хранить её без понятной цели.

Вторая — связь человека с предметом сделки. Если он продаёт автомобиль, оказывает
ремонтные услуги от своего имени или сдаёт помещение, у него должно быть право заключить
соответствующий договор. Для оказания услуг достаточно, чтобы он сам был исполнителем по
договору. Для распоряжения имуществом могут понадобиться документы, подтверждающие
право собственности или полномочия.

Третья — платёжный маршрут. Если физическое лицо является стороной договора, без-
опаснее перечислять деньги на его счёт или карту, если договор прямо связывает этот спо-
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соб оплаты с обязательством контрагента. Перевод на чужую карту создаёт дополнительный
вопрос: получил ли деньги контрагент и на каком основании третье лицо их приняло.

Полезная формулировка для переписки:
«Перед оплатой прошу подтвердить, что получатель платежа — сторона договора. Если

деньги будут перечисляться другому лицу, укажите это в договоре и сообщите основание, по
которому такой платёж считается исполнением моего обязательства».

Если человек отвечает: «Не усложняйте, мы все свои», — это не ответ на вопрос. Нужна
не эмоциональная гарантия, а запись в договоре.

В ситуации с Мариной Сергей объяснил, что карта принадлежит прорабу, который «ведёт
объект». Ольга предложила два понятных варианта: либо договор заключает владелец карты,
либо ООО указывает свои реквизиты и принимает оплату на расчётный счёт. Если по внутрен-
ним причинам организация использует платёжного агента или другого получателя, это должно
быть раскрыто в документах, а не сообщено после перевода.

Что проверять у ИП
Индивидуальный предприниматель — не просто название для частного мастера. Это

зарегистрированный статус, который можно проверить по государственному реестру. Перед
заключением договора запросите у ИП:

фамилию, имя и отчество;
ИНН;
ОГРНИП;
адрес для направления юридически значимых сообщений;
банковские реквизиты;
вид деятельности, если он имеет значение для сделки;
документ или сведения, подтверждающие актуальный статус, если проверка проводится

не через официальный реестр.
В сервисе ФНС проверьте, существует ли запись об ИП и не прекращена ли его деятель-

ность. Сверьте фамилию и ИНН: совпадения только по имени недостаточно, особенно если
фамилия распространённая. Смотрите не только результат поиска, но и дату формирования
сведений. Для сделки с отсрочкой, этапами и существенным авансом имеет смысл сохранить
файл или распечатку результата на дату проверки.

Здесь часто обнаруживается несоответствие. Человек рекламирует себя как «ИП Пет-
ров», а в договоре указано физическое лицо Петров без ОГРНИП. Это два разных варианта
оформления, и смешивать их нельзя. Если он предлагает договор как предприниматель, сто-
рона должна быть обозначена именно как индивидуальный предприниматель. Если договор
заключается с гражданином, не следует добавлять статус предпринимателя только для солид-
ности.

Проверьте также, кто принимает деньги. Счёт может быть открыт на ИП, а не на отдель-
ное юридическое лицо с похожим названием. Если в рекламе фигурирует ООО, а договор пред-
лагают заключить с ИП, попросите объяснить, какая именно структура отвечает за сделку.
Иногда это нормальная модель: один человек ведёт разные направления через разные статусы.
Но заказчик должен выбрать её осознанно, а не обнаружить различие уже после возникнове-
ния проблемы.

Для ИП подойдёт короткий запрос:
«Пришлите, пожалуйста, данные для договора: ФИО предпринимателя, ИНН, ОГРНИП,

адрес для уведомлений и реквизиты счёта. В договоре укажем именно тот статус, от имени
которого принимаются обязательства и оплата».

Если предприниматель присылает реквизиты общества, но называет себя ИП, останови-
тесь и уточните сторону договора. Если он не отвечает или отправляет фотографию банков-
ской карты без сведений о владельце, не переходите к авансу.
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Что проверять у организации
Организация существует не потому, что у неё есть сайт, печать и красивое коммерческое

предложение. Её юридический статус подтверждается записью в ЕГРЮЛ.
Для первичной проверки откройте официальный сервис Федеральной налоговой службы

и найдите организацию по ИНН, ОГРН или точному наименованию. В сведениях сверяют:
полное наименование;
ИНН и ОГРН;
статус действующей организации;
дату регистрации;
юридический адрес;
фамилию руководителя;
сведения о прекращении деятельности, реорганизации или недостоверности данных,

если такие отметки есть.
Юридический адрес не равен адресу офиса или объекта. ООО может быть зарегистри-

ровано в одном регионе, иметь офис в другом, а ремонт вести в третьем. Это допустимо, но
адрес для переписки и фактический контакт должны быть ясно указаны в договоре.

Особенно внимательно отнеситесь к отметке о недостоверности сведений, если она отоб-
ражается в открытых данных. Она не означает автоматически, что с организацией нельзя рабо-
тать, но требует объяснения и усиленной проверки. Попросите актуальные контактные данные,
документы о полномочиях и подумайте, почему сведения в реестре до сих пор не приведены
в порядок.

Проверьте, совпадают ли название, ИНН и ОГРН в трёх местах: в договоре, счёте и
выписке. Нельзя ограничиваться одним названием. Две организации могут называться почти
одинаково, а одна буква или цифра меняет сторону сделки.

Если фирма прислала реквизиты в виде изображения, перепечатайте их вручную только
после сверки с официальной выпиской. Ошибка в одной цифре может направить деньги не
туда, а подмена файла в переписке иногда остаётся незамеченной. Перед крупной оплатой
позвоните по номеру, указанному в официальных источниках или договоре, и подтвердите
реквизиты. Не используйте для такой проверки только номер, который тот же человек прислал
в мессенджере.

Статус организации — не вся картина. Для крупных или рискованных сделок дополни-
тельно ищут сведения в открытых российских источниках: в картотеке арбитражных дел, Еди-
ном федеральном реестре сведений о банкротстве, на Федресурсе. Эти проверки не гаранти-
руют добросовестность, но позволяют увидеть повторяющиеся споры, банкротные процедуры,
сообщения о существенных обстоятельствах и признаки финансовых проблем.

Результат нужно интерпретировать, а не превращать в автоматический приговор. Один
судебный спор может быть обычным хозяйственным конфликтом. Много однотипных дел о
взыскании авансов, невыполнении работ или банкротстве — уже повод изменить условия:
отказаться от большого аванса, разбить оплату на этапы, потребовать обеспечение или выбрать
другого исполнителя.

Проверка руководителя и подписанта
Выписка из ЕГРЮЛ отвечает на один из главных вопросов: кто указан руководителем

организации. Но на переговоры может прийти другой человек.
Сергей мог быть директором, менеджером, прорабом, сотрудником подрядчика или

вообще отдельным исполнителем, который пользуется названием компании. Уверенная манера
общения не подтверждает полномочия.

Есть несколько рабочих вариантов.
Если договор подписывает руководитель, его фамилия должна совпадать с данными в

ЕГРЮЛ либо организация должна объяснить изменения, которые ещё не отражены в предо-
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ставленных документах. В договоре указывают, что руководитель действует на основании
устава. При этом полезно проверить дату выписки: сведения могли измениться уже после её
получения.

Если договор подписывает сотрудник или другой представитель, он действует по дове-
ренности. В ней должны быть указаны организация, представитель, его паспортные данные или
иные идентифицирующие сведения, дата выдачи, полномочия, срок действия и право подпи-
сать именно такой договор. Для доверенности критична дата: документ без даты выдачи ничто-
жен. Если срок не указан, применяются правила закона, но в практической проверке лучше не
оставлять этот вопрос на догадки.

Попросите доверенность до подписания, а не после. Сверьте:
полное название и реквизиты организации;
фамилию и имя представителя;
кто выдал доверенность;
дату выдачи;
срок действия;
право заключать договоры нужного вида;
право согласовывать цену, принимать деньги, подписывать акты, направлять и получать

документы, если представитель будет это делать;
подпись уполномоченного лица и печать, если организация её использует.
Печать сама по себе не наделяет человека полномочиями. И отсутствие печати не дока-

зывает недействительность документа, если закон или условия организации не требуют иного.
Смысл проверки не в наличии оттиска, а в том, может ли конкретный человек действовать от
имени конкретной организации.

Если представитель говорит: «Доверенность потом, я каждый день подписываю такие
договоры», — ответ может быть спокойным:

«Я готов согласовать текст сейчас, но подпись и аванс — после получения документа,
подтверждающего полномочия. Пришлите доверенность или организуйте подписание руково-
дителем».

Если доверенность ограничивается общей фразой «представлять интересы во всех орга-
низациях», не делайте вид, что этого достаточно. Для сделки с крупным авансом лучше уви-
деть полномочие на заключение договоров и распоряжение денежными средствами или полу-
чить подтверждение руководителя организации по официальному каналу.

Отдельно проверьте ограничения по уставу и крупным сделкам, если стоимость договора
для компании существенна. Обычному заказчику не нужно самостоятельно проводить корпо-
ративную экспертизу, но при крупном контракте можно запросить подтверждение одобрения
сделки, если оно требуется по внутренним правилам или закону. Чем выше сумма и дольше
срок обязательств, тем меньше оснований полагаться на фразу «у нас всё согласовано».

Марина попросила Сергея прислать доверенность. Через час он отправил фотографию
листа, где было указано право «представлять интересы ООО “Ремстройсервис”». Но из доку-
мента было неясно, может ли Сергей заключать договоры и получать авансы. Кроме того, под-
пись директора оказалась плохо видна, а дата выдачи отсутствовала.

Это был момент истины. Сергей не обязательно собирался обмануть Марину. Возможно,
он действительно работал в компании и привык к неформальному порядку. Но для договора
на несколько сотен тысяч рублей этого было недостаточно. Ольга предложила написать:

«В представленном документе не указаны дата выдачи и конкретные полномочия на под-
писание договора и получение оплаты. Просим либо предоставить корректную доверенность,
либо организовать подписание договора руководителем, указанным в ЕГРЮЛ».

После этого Сергей впервые перестал торопить Марину и попросил «не выносить мозг
документами». Так проявилась не юридическая, а деловая сторона проверки: человек был
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готов обсуждать ремонт, пока вопросы касались цвета стен и сроков, но сопротивлялся вопро-
сам ответственности.

Сигналы неподходящего контрагента
Один тревожный сигнал редко позволяет сделать окончательный вывод. Но несколько

признаков, собранных вместе, показывают, что сделку нужно остановить или перестроить.
Сигнал первый: сторона договора постоянно меняется. Сегодня это ООО, завтра ИП,

послезавтра «лично Сергей, но документы будут от фирмы».
Что это значит: контрагент не определил, кто принимает обязательства, либо сознательно

оставляет себе возможность выбирать удобную сторону.
Что делать: зафиксировать один вариант в договоре и не обсуждать аванс, пока он не

подтверждён.
Сигнал второй: деньги просят перечислить третьему лицу.
Что это значит: платёжный маршрут не совпадает с договором.
Что делать: указать получателя и основание в договоре, получить письменное подтвер-

ждение, что платёж считается исполнением обязательства, либо не переводить деньги.
Сигнал третий: реквизиты не совпадают. Название одно, ИНН другое, счёт принадлежит

третьему лицу, адрес в договоре отличается от выписки.
Что это значит: перед вами может быть ошибка, небрежность или попытка скрыть насто-

ящего получателя.
Что делать: не исправлять цифры самостоятельно и не оплачивать счёт, пока контрагент

не пришлёт согласованный комплект документов.
Сигнал четвёртый: вас торопят именно в момент проверки.
Что это значит: контрагент рассчитывает, что страх потерять скидку или очередь пере-

силит осторожность.
Что делать: отделить коммерческое предложение от подписи. Можно сказать: «Готовы

подтвердить намерение письмом, но аванс перечислим после проверки стороны и полномо-
чий».

Сигнал пятый: человек говорит от имени компании, но не может назвать ИНН, фамилию
руководителя, адрес для уведомлений или прислать доверенность.

Что это значит: перед вами может быть неуполномоченный посредник.
Что делать: связаться с организацией по независимому каналу и подтвердить, что этот

человек действительно представляет её интересы.
Сигнал шестой: организация недавно создана, у неё нет понятного опыта, а она требует

почти всю сумму вперёд.
Новая компания не равна ненадёжной. Но в такой ситуации стоит уменьшить аванс, раз-

делить работы на этапы, привязать платежи к актам и проверить, кто реально будет выполнять
работу.

Сигнал седьмой: контрагент показывает только рекламные материалы и отзывы, но избе-
гает документов.

Что это значит: вам предлагают оценивать образ вместо юридической конструкции.
Что делать: попросить договор, реквизиты, подтверждение статуса и данные подписанта.
Сигнал восьмой: в открытых источниках есть однотипные споры о невозврате пред-

оплаты, массовые иски или сообщения о банкротстве.
Что это значит: риск не теоретический, а повторяющийся.
Что делать: выяснить обстоятельства, запросить объяснения, отказаться от крупного

аванса или выбрать другого исполнителя.
Номинальный контрагент
Номинальный контрагент — это лицо, которое формально указано стороной договора,

но фактически не контролирует сделку, не ведёт деятельность или используется для сокрытия
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настоящего участника. У заказчика редко есть возможность достоверно установить номиналь-
ность до заключения договора. Поэтому нужно искать не один «доказывающий» признак, а
несоответствие между бумагами и реальностью.

Например, договор заключает организация, но:
все переговоры ведёт человек, который отказывается раскрыть свою роль;
у организации нет понятного контакта, а номер принадлежит частному лицу;
оплату требуют перечислить на карту физического лица;
работу будут выполнять неизвестные субподрядчики, а основная сторона отка-

зывается за них отвечать;
документы присылают с разных адресов и от разных названий;
руководитель по реестру не знает о договоре или не подтверждает полномочия

представителя;
контрагент не может объяснить, как предмет договора связан с его заявленной деятель-

ностью.
Наличие одного такого обстоятельства автоматически не означает фиктивность. Но если

одновременно не совпадают сторона, подписант, получатель денег и фактический исполнитель,
перед вами уже не обычная формальность, а повышенный риск.

Полезно задать прямой вопрос:
«Правильно ли я понимаю, что именно ваша организация будет отвечать за качество,

сроки, возврат аванса и действия привлечённых мастеров? Прошу закрепить это в договоре».
В хорошем ответе появляется конкретика: организация остаётся исполнителем, отвечает

перед заказчиком за субподрядчиков, принимает оплату на свой счёт, подписывает акты и
получает претензии. В плохом ответе звучит: «Мы просто посредники», хотя договор предла-
гает назвать их исполнителями; или: «За мастеров не отвечаем», хотя деньги требуют перечис-
лять им. В таком случае меняется не только формулировка, но и сама экономическая модель
сделки.

Что запросить до аванса
Перед передачей аванса соберите комплект, достаточный для проверки. Не нужно тре-

бовать от небольшого исполнителя папку из тридцати документов. Но отсутствие базовых све-
дений должно быть осознанным исключением, а не нормой.

Для физического лица запросите данные для идентификации, адрес для уведомлений,
подтверждение права выполнять работу, если оно необходимо, и банковские реквизиты полу-
чателя. Если человек работает как самозанятый, запросите подтверждение статуса и догово-
ритесь о выдаче чека.

Для ИП запросите ФИО, ИНН, ОГРНИП, адрес для уведомлений и банковские рекви-
зиты. Статус проверьте в ЕГРИП.

Для организации запросите полное наименование, ИНН, ОГРН, юридический адрес,
адрес для переписки, банковские реквизиты, данные руководителя и документ о полномочиях
подписанта, если договор подписывает не руководитель. Статус проверьте в ЕГРЮЛ.

Для любой стороны запросите:
проект договора и приложения;
смету или спецификацию;
график работ и платежей;
порядок оформления актов;
условия возврата аванса;
контакт для официальных уведомлений;
сведения о том, кто фактически выполняет работу;
подтверждение получателя платежа.
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Если речь идёт о ремонте, добавьте перечень материалов, порядок их закупки, документы
на дорогостоящие позиции и правила замены материалов. Исполнитель может привлечь масте-
ров, но это не должно автоматически освобождать его от ответственности. В договоре прямо
фиксируют: подрядчик отвечает перед заказчиком за действия привлечённых лиц, если сто-
роны не согласовали иную модель.

Не отправляйте аванс только потому, что вам прислали счёт. Счёт не заменяет договор и
не доказывает, что его выставила именно сторона сделки. Оплата до подписания может создать
сложную ситуацию: вы перечислили деньги, но теперь спорите, кому и за что.

Безопасный порядок выглядит так:
сначала определить сторону договора;
затем проверить её статус и реквизиты;
потом проверить подписанта;
после этого согласовать договор и приложения;
затем подписать документы;
после этого оплатить по реквизитам, совпадающим с договором.
Если бизнес-процесс требует аванса до подписания полного договора, как минимум

зафиксируйте назначение платежа, обязательство вернуть деньги при незаключении основной
сделки, реквизиты получателя и срок возврата. Но это компромисс, а не полноценная замена
договору.

Как фиксировать проверку
Проверка, о которой никто не может вспомнить через месяц, почти бесполезна. Не

потому, что она обязательно была неправильной, а потому, что при споре нужно показать
последовательность действий и документы, на которые вы опирались.

Создайте отдельную папку по сделке. В ней храните:
сведения из ЕГРЮЛ или ЕГРИП на дату проверки;
переписку о стороне договора и полномочиях;
полученную доверенность;
согласованные реквизиты;
счёт и подтверждение его соответствия договору;
коммерческое предложение, смету и приложения;
заметки о телефонных подтверждениях;
подписанный договор и доказательства оплаты.
Названия файлов делайте информативными: «Выписка ЕГРЮЛ ООО Ремстройсервис

12.04.2025», «Доверенность Иванов 10.04.2025», «Подтверждение реквизитов после звонка».
Не полагайтесь на папку «Новая» и фотографии с названиями вроде «IMG_4821».

Отдельно составьте короткую запись проверки:
Дата проверки.
Сторона договора.
ИНН, ОГРН или ОГРНИП.
Источник сведений.
Статус по реестру.
Руководитель или представитель.
Основание полномочий.
Получатель платежа.
Обнаруженные расхождения.
Решение: согласовано, нужны уточнения или от сделки отказались.
Такую запись можно сделать в заметках, таблице или письме самому себе. Её задача не в

создании бюрократии, а в том, чтобы отделить факт от впечатления. «Сергей показался надёж-
ным» — впечатление. «Выписка ЕГРЮЛ от 12 апреля содержит фамилию Иванова; Сергей
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предоставил доверенность от 10 апреля, в которой указано право подписать договор ремонта»
— проверяемые факты.

После телефонного разговора отправляйте подтверждение письменно:
«Подтверждаю наш разговор от 12 апреля. Вы сообщили, что ООО “Ремстройсервис”

принимает обязательства по договору, Сергей Иванов подписывает его по доверенности, а
аванс перечисляется на расчётный счёт организации. Если это неверно, прошу исправить до
подписания».

Если контрагент не поправил запись и продолжил работу с документом, у вас остаётся
зафиксированная версия договорённостей. Она не заменяет правильно составленный договор,
но помогает обнаружить расхождение до оплаты.

Момент истины для Марины
После запроса документов Сергей прислал новую версию договора. Стороной в ней было

указано ООО «Ремстройсервис», подписантом — директор, а аванс требовалось перечислить
на расчётный счёт общества. Сергей оставался контактным лицом и прорабом, но перестал
быть единственным носителем обещаний.

Марина проверила организацию в ЕГРЮЛ, сверила ИНН и ОГРН, убедилась, что дирек-
тор совпадает с указанным в договоре, сохранила выписку и направила замечания по срокам
и ответственности. В смете появились конкретные материалы, в графике — этапы, а платежи
разделили на части после приёмки.

Ремонт всё равно мог пройти плохо. Проверка контрагента не гарантирует идеальный
результат и не заменяет условий о качестве, сроках и ответственности. Но теперь у Марины
была понятная сторона сделки, зафиксированный маршрут денег и документ, связывающий
обещания с конкретной организацией. Это уже другой уровень риска.

Новый баланс выглядит не как тотальное недоверие и не как бездумная вера. Заказчик не
обязан расследовать всю жизнь контрагента. Его задача проще: не передавать деньги и подпись
человеку, чей статус, полномочия и ответственность невозможно установить.

Перед подписанием задайте себе четыре вопроса:
С кем именно я заключаю договор?
Кто именно его подписывает и на каком основании?
Куда именно уйдут деньги и считается ли этот платёж исполнением обязательства?
Кому именно я направлю претензию, если работа будет сорвана?
Если на любой вопрос приходится отвечать «разберёмся потом», сделка ещё не готова к

авансу. Сначала определите сторону, проверьте реестр и полномочия, устраните расхождения
и сохраните результат проверки. После этого можно обсуждать не только цену, но и давление
со стороны контрагента.

Следующая проверка будет сложнее: что делать, когда документы в порядке, но вас торо-
пят подписать их немедленно. В этот момент риск создаёт уже не только другая сторона, но и
искусственно сжатое время для принятия решения.
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Когда говорят: «Подписывайте сейчас»

 
Марина уже выяснила, кто будет стороной договора, сверила реквизиты и попросила при-

слать приложения к смете. В ответ получила голосовое сообщение от Сергея:
«Марина, у нас очередь. Если сегодня не подпишете, цена будет выше, а бригада уйдёт

на другой объект».
До этого разговор шёл спокойно. Сергей показывал фотографии готовых квартир, уве-

ренно называл сроки и обещал «сделать всё под ключ». Теперь перед Мариной лежали договор
на восьми страницах, смета с несколькими общими формулировками и приложение, которого
в файле не оказалось. Она торопилась: через неделю нужно было выехать из съёмной квартиры,
а ремонт требовалось начать как можно скорее.

Ольга, к которой Марина обратилась за проверкой, не стала сразу разбирать каждую
строку. Вместо этого она задала другой вопрос:

«Что именно произойдёт, если вы не подпишете сегодня?»
Этот вопрос помогает отличить реальный срок от давления. Если подрядчик действи-

тельно должен начать работу завтра из-за заранее забронированного окна, это можно подтвер-
дить конкретными датами и условиями. Если же «сегодня» нужно только для того, чтобы полу-
чить аванс до того, как заказчик заметит неопределённые пункты, перед нами переговорный
приём.

После проверки сторон, полномочий и реквизитов следующий риск часто обнаружива-
ется не в самом тексте, а в обстоятельствах подписания. Человека торопят, не дают спокойно
прочитать документ, обещают скидку только до вечера или уверяют, что «все так подписы-
вают». При этом подпись никуда не исчезает: она по-прежнему подтверждает именно тот текст,
который лежит перед вами, а не обещания человека напротив.

Дефицит времени как переговорный приём
Дефицит времени бывает настоящим и искусственно созданным. Настоящий связан с

объективным ограничением: меняется тариф, заканчивается установленный срок бронирова-
ния, подрядчик действительно занят на другом объекте. Искусственный строится на туманных
обещаниях: «потом будет дороже», «нужно решить прямо сейчас», «таких условий больше не
будет» — без даты, расчёта и понятного правила.

Сам по себе срочный срок ещё не означает обман. Проблема начинается тогда, когда
скорость нужна только одной стороне, а последствия спешки остаются у другой. Организация,
которая хочет получить подпись сегодня, может не испытывать никаких неудобств от того,
что вы прочитаете договор завтра. Зато вы рискуете обнаружить после подписания перемен-
ную цену, дополнительные платежи, автоматическое продление, широкое право исполнителя
менять сроки или обязанность принять результат без подробной проверки.

У давления обычно есть узнаваемая конструкция. Сначала вам показывают выгоду, затем
устанавливают короткий срок, после этого предлагают не задавать вопросов, потому что доку-
мент «обычный», а в конце связывают подпись с немедленным платежом.

Например: «Смета действует до шести вечера. Давайте сейчас подпишем договор и пере-
числите аванс, а список материалов мы уточним завтра».

В одной фразе здесь спрятаны сразу четыре разных решения: согласие с ценой, согласие
с договором, согласие на аванс и перенос существенной части сделки на будущее. Их нельзя
принимать одним движением только потому, что собеседник произносит их подряд.

Первое упражнение: разложить срочность на факты
Когда вас торопят, не обязательно сразу доказывать, что на вас давят. Спокойно переве-

дите разговор из области эмоций в область проверяемых условий. Для этого задайте четыре
вопроса:
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1. Что именно изменится после указанного срока?

2. На основании какого условия или расчёта это произойдёт?

3. Можно ли зафиксировать текущую цену и срок в письменном предложении?

4. Что я потеряю, если подпишу завтра, а не сегодня?
Ответы лучше сразу записать в переписке или в заметках. Если собеседник называет

конкретный тариф, попросите прислать его действующую редакцию и указать срок действия.
Если говорит о занятости бригады, попросите назвать возможную дату начала и дату окончания
работ. Если ссылается на скидку, уточните её размер, базовую цену и срок, до которого она
действует.

Частая ошибка — спорить с самим фактом срочности: «Вы просто меня торопите».
Это может привести к ненужному конфликту и не даст никакой полезной информации. Дру-
гая ошибка — соглашаться на неопределённую отсрочку: «Ладно, подпишу сейчас, а потом
всё поправим». После подписи переговорная позиция меняется: другая сторона уже получила
документ и, возможно, деньги. Исправлять условия становится труднее.

Рабочая реплика может звучать так:
«Я готов принять решение быстро, но сначала проверю договор и приложения. При-

шлите, пожалуйста, полный комплект документов, укажите, какое условие изменится после
сегодняшнего дня, и закрепите цену и срок письменно. После этого я сообщу решение».

Эта фраза не обвиняет собеседника, не обещает подписания и ясно показывает вашу
позицию: вы не отказываетесь от сделки, но и не принимаете её вслепую.

Если вам отвечают: «Нам некогда объяснять», — это тоже информация. В нормальной
сделке срочный срок можно описать, а на вопросы ответить письменно. Если единственный
способ сохранить предложение — отказаться от проверки, цена такой «выгоды» может ока-
заться выше самой скидки.

«Это типовой договор»
Фраза «типовой договор» описывает происхождение документа, но не его последствия.

Типовой текст может быть удобным шаблоном, однако он всё равно содержит конкретные усло-
вия: кто платит, за что и в какой срок, как меняется цена, что считается выполнением, каким
образом предъявляются претензии и когда можно отказаться от договора.

Для вас не имеет значения, подписали ли такой же документ ещё сто клиентов. Если в
нём сказано, что срок зависит от «готовности заказчика», исполнитель сможет ссылаться на
это при задержке. Если написано «материалы оплачиваются дополнительно по фактическим
затратам», итоговая сумма может отличаться от первоначальной. Если акт считается подпи-
санным через несколько дней при отсутствии возражений, пропуск этого срока может ослож-
нить спор о недостатках.

Ольга объяснила Марине:
«Типовой договор — это заготовка. Он может быть нормальным, слабым или выгодным

только для той стороны, которая его подготовила. Слово “типовой” не превращает расплывча-
тый пункт в понятный и не отменяет ваших рисков».

В договоре на ремонт было указано, что работы выполняются по согласованной смете, но
сама смета не содержала полного перечня материалов. В ней встречались обозначения «лами-
нат среднего класса», «двери стандартного качества», «сантехника по согласованию». Сергей
говорил, что детали они выберут вместе в магазине. Однако в договоре не было механизма,
который объяснял бы, как выбор повлияет на цену и срок.

Если документ называют типовым, проверяйте не его репутацию, а те места, где шаблон
превращается в вашу конкретную сделку:
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предмет договора и результат;
состав работ или услуг;
цена и порядок её изменения;
срок начала и окончания;
порядок согласования дополнительных работ;
передача результата и приёмка;
ответственность за просрочку и недостатки;
условия расторжения;
приложения и ссылки на них.
При личной встрече лучше спросить не «А этот договор точно хороший?», а: «Покажите,

пожалуйста, где конкретно зафиксированы наши объём, цена, сроки и порядок выполнения
дополнительных работ». Такой вопрос возвращает разговор к тексту.

Второе упражнение: найти фразу, которая оставляет свободу одной стороне
Возьмите договор и выделите слова, после которых невозможно точно понять объём обя-

зательства. Например: «при необходимости», «в разумный срок», «по согласованию», «ориен-
тировочно», «иные расходы», «по факту», «в установленном порядке», «в полном объёме» —
если сам объём не раскрыт.

Каждая такая фраза не обязательно опасна. Иногда конкретный порядок приведён в при-
ложении или техническом задании. Задача не в том, чтобы удалить из договора все общие
слова, а в том, чтобы выяснить, кто и как будет определять их содержание.

Проверьте каждую спорную формулировку с помощью трёх вопросов:
Кто принимает решение?
На основании каких данных?
Что произойдёт, если стороны не согласятся?
Например, «дополнительные работы выполняются по согласованию сторон» звучит акку-

ратно. Но если не указано, как оформляется согласование, достаточно ли сообщения в мессен-
джере, кто определяет цену и может ли заказчик отказаться от работы, пункт оставляет слиш-
ком много пространства для спора.

Более рабочая конструкция описывает конкретный порядок действий: «Дополнительные
работы выполняются только после письменного согласования их перечня, цены и изменения
срока. До такого согласования исполнитель не начинает эти работы». Это не универсальная
формула для любого договора, но она показывает направление: существенное решение должно
появиться до начала действий, а не после них.

Типичная ошибка — просить «переделать весь типовой договор». Такой запрос вызы-
вает оборонительную реакцию и часто не помогает. Сначала составьте короткий перечень кри-
тичных изменений: предмет, цена, срок, ответственность, приёмка, выход из договора. Затем
обсуждайте именно их. Чем точнее просьба, тем проще получить ответ и понять, действительно
ли другая сторона готова к прозрачной сделке.

Угроза потерять скидку
Скидка ускоряет принятие решения. Человек начинает бояться уже не переплатить, а

потерять выгоду, которую как будто получил. На этом эффекте строятся предложения: «Только
сегодня минус десять процентов», «Если сейчас не внесёте аванс, цена вернётся», «Мы уже
заложили скидку специально для вас».

Скидка имеет смысл только в сравнении с полной стоимостью и условиями сделки. Если
базовая цена нигде не указана, уменьшение невозможно проверить. Если скидка связана с
отказом от гарантий, сокращением объёма работ или полной предоплатой, это уже не про-
сто скидка. Если цена ниже рынка, но договор позволяет свободно увеличить её после начала
работ, выгода может исчезнуть вместе с первым дополнительным счётом.

Марина спросила Сергея:
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«Правильно ли я понимаю, что сегодня стоимость ремонта составляет 780 тысяч рублей,
включая работы и перечисленные материалы, а после сегодняшнего дня будет 840 тысяч? Что
именно фиксирует эту цену?»

Сергей ответил:
«Ну, окончательная сумма всё равно зависит от материалов. Но если подпишем сегодня,

постараемся удержать стоимость».
В этой реплике скидка перестала быть конкретным условием. Цена не зафиксирована,

состав расходов не определён, а обещание «постараемся» не даёт Марине понятного резуль-
тата.

Отвечая на угрозу потери скидки, разделяйте выгоду и обязательство:
«Я учитываю скидку при принятии решения. Но сравниваю не только сумму, а полный

объём обязательств. Если скидка сохраняется при подписании завтра, пришлите это пись-
менно. Если она действует только сегодня, укажите её размер, условия и итоговую цену в дого-
воре или приложении. Подписывать документ без проверки ради скидки я не буду».

Если вы готовы заплатить дороже за возможность всё проверить, это не проигрыш в пере-
говорах, а покупка контроля. Десять процентов скидки редко компенсируют неопределённую
смету, задержку на месяц или необходимость оплачивать работы, которые не были согласо-
ваны.

Важно также различать реальное изменение внешней цены и внутреннее решение про-
давца. Стоимость материалов действительно может вырасти. Но тогда попросите зафиксиро-
вать не невозможную гарантию неизменности рынка, а правила расчёта: какие материалы вхо-
дят в базовую стоимость, как подтверждается их цена, кто выбирает замену, нужно ли ваше
предварительное согласие и как изменение повлияет на срок.

Третье упражнение: перевести обещание в условие
Запишите три фразы, которые услышали в разговоре:
«Сделаем быстро».
«Доплат не будет».
«Если что-то не понравится, всё исправим».
Теперь превратите каждую в проверяемое условие.
«Сделаем быстро» — это дата начала, дата окончания, этапы и последствия просрочки.
«Доплат не будет» — это состав работ и расходов, включённых в цену, а также порядок

согласования того, что в неё не входит.
«Если что-то не понравится, всё исправим» — это срок предъявления замечаний, форма

фиксации недостатков, срок их устранения и порядок действий, если недостатки не исправ-
лены.

Не стоит пытаться дословно перенести в договор каждую бытовую фразу. Цель не в том,
чтобы воспроизвести эмоции разговора, а в том, чтобы превратить обещание в механизм.
Например, вместо слов «исполнитель отвечает за качество» нужны критерии результата, поря-
док приёмки и последствия нарушения.

Как вести разговор при личной встрече
Личная встреча усиливает давление. Перед вами сидит человек, который уже потратил

время, показывает образцы, открывает календарь и говорит: «Давайте закроем вопрос прямо
сейчас». Отказ подписать договор в такой обстановке может восприниматься почти как невеж-
ливость, хотя проверка документа — обычная часть сделки.

Заранее подготовьте лист с вопросами и не полагайтесь на память. Для ремонта Марины
он мог бы выглядеть так:

Что входит в цену, а что оплачивается отдельно?
Кто закупает материалы и на кого оформляются чеки?
Как согласовываются замены материалов?
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Какие работы считаются завершёнными на каждом этапе?
Когда начинается и заканчивается каждый этап?
Как фиксируются дополнительные работы?
Кто подписывает акт от имени исполнителя?
Что произойдёт при просрочке?
Как направляются замечания и в какой срок они устраняются?
Можно ли отказаться от дальнейших работ, если подрядчик существенно нарушает усло-

вия?
Не обязательно задавать все вопросы подряд, превращая разговор в допрос. Начните с

тех, которые связаны с вашими главными рисками. Если вы боитесь перерасхода, обсуждайте
цену и дополнительные работы. Если критичны сроки, разбирайте календарный план и послед-
ствия задержки. Если сомневаетесь в качестве, уточняйте результат, материалы и порядок при-
ёмки.

Полезно просить собеседника показать конкретный пункт в документе:
«Где это указано?»
«В каком приложении это закреплено?»
«Как именно считается эта сумма?»
«Что будет, если согласование не состоится?»
«Кто и в какой форме должен подтвердить изменение?»
Для таких вопросов не нужна юридическая терминология. Они показывают, что устное

объяснение должно совпадать с договором.
Если вам отвечают: «Мы всегда делаем именно так», скажите:
«Я не сомневаюсь, что вы так работаете. Мне нужно понять, как это закреплено в нашей

сделке».
Если говорят: «Все клиенты подписывают без вопросов», ответьте:
«Я принимаю решение по своим условиям и проверяю документ перед подписью».
Если собеседник раздражается:
«Я не оцениваю вас лично. Я проверяю обязанности, цену и порядок действий по дого-

вору».
Деловой тон не означает уступчивость. Он помогает сохранить разговор в рамках сделки

и не перейти к взаимным обвинениям.
После встречи отправьте краткое подтверждение договорённостей: «По итогам встречи

прошу подтвердить: стоимость составляет…, срок начала…, срок окончания…, дополнитель-
ные работы согласуются…, материалы входят в…». Такое сообщение не заменяет договор,
но позволяет выявить расхождения до подписи. Если другая сторона тут же исправляет ваши
слова, вы обнаружили проблему вовремя.

Как отказать без лишнего конфликта
Не каждая сомнительная формулировка требует немедленного отказа. Иногда контр-

агент готов прислать приложения, уточнить цену и внести разумные изменения. Переговоры
имеют смысл, если другая сторона отвечает на вопросы предметно, не скрывает документы и
готова фиксировать договорённости.

От продолжения переговоров безопаснее отказаться, если повторяются
несколько признаков:

вам не дают полный текст и приложения до оплаты;
срочность постоянно меняется, но всё время остаётся «только сегодня»;
устные обещания прямо противоречат договору;
цена зависит от будущих решений, которые другая сторона принимает едино-

лично;
подписанта и получателя денег предлагают заменить без объяснения;
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вас подталкивают к переводу на личную карту, хотя договор заключает орга-
низация или предприниматель;

на просьбу указать условия письменно отвечают раздражением, угрозами или
насмешками;

вам предлагают подписать пустое, незаполненное или неокончательное приложение.
Один резкий ответ ещё не всегда доказывает недобросовестность. Но если человек

системно избегает конкретики, дело уже не в неудачной коммуникации. Вы рискуете заклю-
чить договор, в котором другая сторона заранее оставила себе право трактовать ключевые
условия.

Отказ не обязан быть длинным. Подойдёт такая формула:
«Спасибо за предложение. Я не готов подписывать договор в текущей редакции,

поскольку не зафиксированы состав работ, окончательная цена и порядок дополнительных рас-
ходов. Если вы направите новую редакцию с этими условиями, я рассмотрю её. До этого оплату
и подпись не вношу».

Если вы решили не возвращаться к предложению:
«Я отказываюсь от заключения договора на предложенных условиях. Прошу не резерви-

ровать для меня дату и не выставлять документы на оплату».
Не объясняйте отказ десятью абзацами. Чем больше оправданий, тем больше материала

для давления: на каждую причину вам предложат отдельное обещание, не меняя сам документ.
В переписке сохраняйте деловой тон
Переписка часто становится единственным спокойным местом переговоров. В ней есть

время перечитать сообщение, проверить файл и сформулировать ответ. Но полезной она будет
только при точности.

Не пишите: «Мне всё это не нравится», «Вы меня обманываете», «Сделайте нормально».
Такие фразы передают раздражение, но не показывают, что именно нужно изменить.

Пишите: «В пункте 4.2 указано, что стоимость может быть увеличена при росте расходов,
но не определены подтверждающие документы и порядок согласования. Прошу уточнить эти
условия и направить новую редакцию».

Не пишите: «Вы обещали, что доплат не будет». Пишите: «На встрече вы сообщили, что
в стоимость входят доставка, вывоз мусора и монтаж сантехники. Прошу подтвердить, что эти
позиции включены в цену 780 000 рублей, и отразить это в смете».

Не пишите: «Я подумаю». Пишите: «Мне необходимо получить полный комплект доку-
ментов и время на проверку. Вернусь с решением после изучения договора».

Не обещайте подписать договор, если ещё не приняли решение. Фраза «если всё попра-
вите, я точно подпишу» может создать ненужные ожидания. Безопаснее написать: «После
получения новой редакции я рассмотрю возможность заключения договора».

Прикладывайте к сообщению конкретный список: номер пункта, проблема, предлагае-
мое уточнение или вопрос. Не отправляйте десять отдельных сообщений с фрагментами. Одно
собранное письмо уменьшит риск, что часть вопросов потеряется.

Короткий рабочий шаблон:
«Получил полный текст договора и приложения. До подписания прошу уточнить следу-

ющие условия.
Первое: в пункте… не определён…
Второе: в смете отсутствует…
Третье: срок указан как…, но не определена дата окончания.
Прошу направить новую редакцию договора и приложений, где будут указаны состав

работ, цена, сроки, порядок дополнительных работ и приёмки. До получения и проверки этих
документов договор не подписываю и оплату не перечисляю».
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Если контрагент отвечает, что «такие вопросы решаются только на словах», повторите
свою позицию один раз. Не нужно вступать в бесконечные объяснения:

«Для меня существенные условия должны быть зафиксированы письменно. Если вы не
готовы это сделать, я не буду заключать договор».

Этого достаточно.
Кейс: скидка, аванс и «потом допишем»
Сергей прислал Марине договор вечером. В нём были указаны общая сумма и срок «до

окончания ремонтных работ». Смета состояла из нескольких крупных разделов без количества
материалов. В пункте об авансе говорилось, что он составляет 60 процентов стоимости и не
возвращается после начала работ. На встрече Сергей предложил скидку 50 тысяч рублей, если
Марина подпишет договор до девяти вечера.

Сначала Марина хотела ответить: «Я согласна, только пришлите нормальные доку-
менты». Ольга остановила её: такая формулировка могла быть воспринята как готовность
заключить договор на уже предложенных условиях.

Вместо этого Марина написала:
«Готова рассмотреть сотрудничество при условии, что до подписания будут зафиксиро-

ваны состав работ, перечень и характеристики материалов, календарный срок окончания, поря-
док дополнительных работ и условия возврата неиспользованной части аванса. Также прошу
указать, какие расходы входят в согласованную стоимость. Предложенная скидка учитывается
мной только при закреплении итоговой цены в договоре и смете. До получения уточнённых
документов договор не подписываю и аванс не перечисляю».

Сергей ответил: «Вы усложняете. Это обычный договор, мы так со всеми работаем. Если
будете думать, скидки не будет».

Марина задала один уточняющий вопрос: «Правильно ли я понимаю, что вы не готовы
зафиксировать перечень материалов, срок окончания и порядок дополнительных работ до
получения аванса?»

Ответа не последовало. Вместо него Сергей прислал номер карты и написал: «Тогда,
видимо, не сработаемся».

Для Марины это был момент выбора. Она могла продолжить убеждать Сергея, надеясь
договориться после перевода. Но факты уже сложились: скидка использовалась как средство
давления, ключевые условия оставались неопределёнными, а аванс предлагалось перечислить
до согласования приложений. Марина отказалась.

Через два дня она нашла другого подрядчика. Его цена была выше на 35 тысяч рублей,
зато договор содержал календарный план, подробную смету, порядок согласования дополни-
тельных работ и поэтапную оплату. Эта разница стала платой за более ясные условия, а не за
обещание «сделать всё потом».

Критерии готовности к подписи
Вы готовы переходить к подписанию, если можете без подсказки ответить на

следующие вопросы:
кто является вашей стороной договора;
что именно вы получаете и в каком объёме;
какова итоговая цена и что в неё не входит;
когда начинается и заканчивается исполнение;
как оформляются изменения;
что происходит при задержке, недостатках или отказе;
какие документы являются частью договора;
кому и на каком основании вы перечисляете деньги.
Если на один из вопросов вы отвечаете: «Это обещали объяснить позже», — время ещё

не пришло. Исключение возможно только для деталей, которые действительно не определяют
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стоимость, объём, срок или ответственность и для которых в договоре есть понятный способ
последующего согласования.

Пауза перед подписью — не демонстрация недоверия, а процедура контроля. Вы не обя-
заны оправдывать её тем, что плохо разбираетесь в договорах, впервые покупаете услугу или
боитесь показаться сложным клиентом. Другая сторона вправе устанавливать свои условия, а
вы вправе решить, подходят ли они вам. Но решение следует принимать по документу, а не по
скорости, с которой вас к нему подталкивают.

Если после вашей просьбы о проверке контрагент спокойно присылает документы, отве-
чает по пунктам и готов исправить противоречия, переговоры можно продолжать. Если он тре-
бует доверия вместо текста, обещает вписать существенные условия позже и превращает отказ
от немедленной подписи в угрозу потери выгоды, безопаснее остановиться.

Дальше мы разберём самую частую причину споров: стороны вроде бы договорились
об одной услуге или работе, но каждая представляет её по-своему. Пока предмет договора
остаётся туманным, цена, сроки и ответственность не имеют надёжной опоры.
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Предмет без тумана

 
После проверки сторон, полномочий и давления со стороны контрагента остаётся глав-

ный вопрос: что именно вы покупаете или поручаете сделать. Пока на него нельзя ответить
одним точным предложением, договор ещё не собран. Фраза «ремонт квартиры под ключ»,
«настроим рекламу», «изготовим мебель по вашим размерам» описывает намерение, но не
результат, за который можно будет спросить.

Марина поняла это не в момент подписания договора, а через три недели после начала
ремонта. В квартире уже стояли мешки со строительным мусором, на стенах появились первые
слои штукатурки, а Сергей прислал сообщение: «По санузлу нужно отдельно докупить мате-
риалы и добавить работы. В первоначальный объём это не входило». Марина открыла дого-
вор и увидела знакомые слова: «Подрядчик обязуется выполнить ремонт квартиры под ключ
согласно согласованной смете». Ни площади стен, ни перечня операций, ни марок материалов,
ни описания готового результата там не было.

Она позвонила Ольге.
«Но мы же всё обсудили на объекте, — сказала Марина. — Сергей видел квартиру, я

показывала фотографии, мы вместе ходили по комнатам».
«Что именно вы обсудили?»
«Что будет ремонт. Нормальный. С заменой проводки, выравниванием стен, плиткой в

ванной, натяжными потолками».
«А где это записано?»
Марина пролистала переписку. Там были фотографии комнат, несколько голосовых

сообщений, фраза «сделаем под ключ», смета с общей суммой и фотография понравившейся
плитки. Сергей действительно многое обещал. Но обещания были разбросаны по разным
сообщениям: часть относилась к предварительному разговору, а часть звучала неопределённо:
«проводку посмотрим», «по стенам решим на месте», «плитку возьмём примерно такую»,
«двери потом подберём».

Так выглядит один из самых дорогих договорных туманов: стороны уверены, что гово-
рят об одном и том же, пока не появляется первая спорная задача. После этого выясняется,
что заказчик представлял конечный результат, а подрядчик — набор работ, который можно
расширять, сокращать и переоценивать по ходу дела.

Популярный миф: если предмет назван, он определён
Распространённая ошибка звучит так: «В договоре же написано, что именно мы заклю-

чаем. Значит, предмет есть». Если указано «оказание услуг», «ремонт помещения», «поставка
оборудования» или «разработка сайта», многие считают задачу выполненной.

Название договора и общий предмет — только верхний слой. Они отвечают на вопрос, к
какому типу относится сделка, но не показывают её границы. «Ремонт квартиры» может озна-
чать косметическое обновление стен, капитальную замену инженерных систем, демонтаж ста-
рых покрытий, закупку материалов, вывоз мусора и уборку. А может означать только работы,
перечисленные в смете. Разница между этими вариантами исчисляется сотнями тысяч рублей.

Договор должен позволять ответить минимум на пять вопросов.
Что должно быть сделано?
В каком количестве или на какой площади?
С какими характеристиками, качеством и материалами?
Что не входит в обязанность исполнителя?
Как понять, что результат готов и соответствует договору?
Если на любой из этих вопросов приходится отвечать: «Мы это устно уточним», «Там

будет видно», «Подрядчик сам знает», предмет остаётся неясным.
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Марина сначала защищала не ту позицию. Она просила Сергея «зафиксировать всё нор-
мально», но сама не могла сформулировать, что именно хочет получить на выходе. Ей казалось,
что подробности должен предложить профессионал. Это разумно только в части технологии.
Заказчик не обязан знать, в каком порядке грунтуют стены и сколько слоёв наносит мастер.
Но он обязан согласовать наблюдаемый результат: какие стены должны быть подготовлены,
под какой вид отделки, где устанавливаются розетки, какая плитка используется, кто вывозит
мусор и в каком состоянии передаётся квартира.

Профессионал может выбрать способ достижения результата. Но без отдельной догово-
рённости ему нельзя оставлять право выбирать сам результат.

Процесс не равен результату
Подрядчик часто описывает свою работу через действия: демонтировать, выровнять,

проложить, установить, подключить. Это полезная часть технического задания, но не вся кар-
тина.

Процесс отвечает на вопрос: что делает исполнитель.
Результат отвечает на вопрос: что получает заказчик.
Например, формулировка «выполнить штукатурные работы» описывает процесс. Фор-

мулировка «подготовить стены в комнатах площадью 42 квадратных метра под покраску;
отклонение плоскости — не более согласованного значения; финишное покрытие — водо-
эмульсионная краска в два слоя, цвет — по образцу» описывает результат и его проверяемые
признаки.

Фраза «установить двери» тоже недостаточна. Неясно, сколько дверей и каких разме-
ров, кто поставляет полотна и коробки, входят ли в работу демонтаж старых дверей, подрезка
наличников, установка ручек, замков и доборов. После завершения работ подрядчик может
сказать: «Двери установлены», а заказчик ответит: «Но ручки не поставлены и проёмы не заде-
ланы». Оба будут ссылаться на одну и ту же фразу, потому что она допускает разные толко-
вания.

Ольга предложила Марине простой тест.
«Представьте, что через месяц спор дойдёт до человека, который не видел квартиру и не

присутствовал при переговорах. Сможет он по договору определить, что должен был сделать
Сергей? Если нет, договор держится не на тексте, а на памяти участников».

Это проверка для постороннего читателя: описание должно быть понятным человеку,
который впервые видит документ.

Как разворачивался ремонт Марины
Квартира была в панельном доме, её площадь составляла 61 квадратный метр. Марина

хотела переехать в неё до начала учебного года, поэтому искала подрядчика, который возьмёт
на себя не только работы, но и закупку материалов. Сергей приехал на замер, сделал несколько
фотографий, записал размеры в телефон и через два дня прислал коммерческое предложение.

В нём были разделы: «Черновые работы», «Электрика», «Сантехника», «Чистовые
работы», «Итоговая уборка». Напротив каждого стояла сумма. Внизу — общая цена: 1 480
000 рублей.

Марину устроила не только стоимость. Сергей уверенно сказал, что его бригада «делает
всё под ключ», а от неё требуется «только выбрать цвет и не мешать мастерам». В разговоре он
перечислил то, что Марина хотела услышать: новые розетки, разводка воды, плитка в санузле,
ламинат, покраска стен, потолки, двери и вывоз мусора.

В договоре всё это превратилось в две страницы. Предмет был описан так: «Подрядчик
обязуется выполнить комплекс ремонтно-строительных и отделочных работ в квартире Заказ-
чика под ключ, а Заказчик обязуется принять результат и оплатить его согласно смете». К дого-
вору прилагалась смета, но в ней встречались позиции вроде «электромонтажные работы —
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1 комплект», «сантехнические работы — 1 комплект», «отделочные работы — 1 комплекс»,
«материалы — согласно фактической потребности».

Марина спросила, что означает «1 комплект».
«Это внутреннее обозначение, — ответил Сергей. — Вы же не будете в это вникать. Мы

всё посчитали».
Такая фраза должна была остановить подписание, но сработала наоборот. Марина

решила, что профессионал избавляет её от лишних деталей. Она внесла аванс 600 000 рублей
и подписала договор.

Первые расхождения появились ещё до начала работ. Сергей сообщил, что в сумму не
входит демонтаж старой плитки, потому что «в смете стоит отделка, а не демонтаж». Марина
возразила, что при осмотре квартиры они обсуждали полное обновление санузла. Сергей отве-
тил: «Обсуждать можно что угодно, в договоре этого нет».

Формально проблема была не в том, что Сергей не понял её желание. Проблема в том,
что желание не стало частью согласованного предмета.

На следующем этапе выяснилось, что «новая электрика» означает замену нескольких
линий, но не всех. Количество розеток нигде не указали. Марина хотела шесть розеток на
кухне, две у рабочего стола, по две возле кроватей и отдельные выводы для бойлера, стираль-
ной машины и посудомоечной машины. Сергей считал, что «нормально развести электрику»
— значит сделать минимальный набор по своему опыту.

С плиткой возникла ещё более наглядная история. Марина отправила Сергею фотогра-
фию образца из салона. Он ответил: «Да, примерно такую возьмём». В договоре материал был
обозначен как «керамическая плитка среднего ценового сегмента». Когда Марина увидела уло-
женную плитку, рисунок оказался другим, размер — меньше, а цвет — заметно теплее.

«Вы же присылали пример, — сказал Сергей. — Это был ориентир, а не заказ».
«Я думала, что вы купите именно её».
«Тогда надо было указать артикул и количество».
Сергей в этом месте был прав: фотография без подписи, артикула и указания на обяза-

тельность материала не давала надёжного ответа. Но он тоже воспользовался туманом: сначала
создал впечатление, что образец принят, а затем сослался на его неопределённость.

Комментарий автора: спор редко возникает из-за одной «плохой» стороны. Чаще его
создаёт документ, в котором каждый оставил себе удобное толкование. Заказчик рассчитывает
на обещанный максимум, исполнитель — на минимальный объём, который можно подтвер-
дить текстом. Пока всё идёт гладко, разница незаметна. При первом удорожании она превра-
щается в конфликт.

Техническое задание как карта результата
Техническое задание — это приложение или раздел договора, в котором предмет пере-

водится из общего намерения в перечень проверяемых работ и характеристик. Для ремонта
оно может называться ведомостью работ, спецификацией или описанием результата. Название
не принципиально. Важно содержание и связь с договором.

Хорошее техническое задание не обязано быть написано сложным профессиональным
языком. Его задача — не продемонстрировать компетентность автора, а исключить разные
трактовки.

Для каждой крупной задачи в нём полезно зафиксировать:
1. Зону или объект работ. Например: кухня, санузел, коридор, стены по периметру ком-

наты, электрощит в прихожей.
2. Операцию. Демонтаж, монтаж, выравнивание, укладка, окраска, подключение,

настройка, доставка.
3. Объём. Площадь, количество, погонные метры, число точек, единицы оборудования.
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4. Характеристики результата. Ровность, цвет, размеры, мощность, класс материала, спо-
соб установки, допустимые отклонения.

5. Материалы. Кто их выбирает и покупает, указана ли конкретная марка или допустимый
аналог, каков бюджет, как согласуется замена.

6. Сопутствующие действия. Подготовка основания, доставка, подъём, вывоз упаковки,
уборка, пусконаладка, передача документов.

7. Критерии готовности. Что должно быть проверено до приёмки и какие документы или
результаты передаются заказчику.

8. Исключения. Что прямо не входит в стоимость и кто отвечает за это отдельно.
9. Связанные документы. Чертёж, схема, фотография образца, ведомость материалов,

план розеток.
10. Порядок изменения задания. Кто и в какой форме может добавить работу, заменить

материал или изменить объём.
Последний пункт особенно важен для ремонта. Квартира почти всегда преподносит сюр-

призы: скрытая протечка, слабое основание, старая проводка, необходимость дополнитель-
ной подготовки. Это не означает, что подрядчик должен заранее отвечать за неизвестное. Но
договор должен объяснять, как неизвестное превращается в согласованную дополнительную
работу, а не в внезапный счёт.

Рабочая формула выглядит так: обнаруженную проблему описывают, решение и цену
направляют заказчику, а к выполнению приступают после письменного согласования. Исклю-
чение возможно для аварийной ситуации, когда промедление может причинить существенный
вред. Конкретная формулировка зависит от договора, но принцип один: новое обязательство
не должно появляться из устного «ну раз уж вскрыли, надо делать».

Марина и Ольга переписали задание не целиком, а по зонам. Это оказалось быстрее, чем
спорить с каждой фразой в исходной смете.

Кухня: демонтаж старого фартука площадью примерно 3,8 квадратного метра; подго-
товка основания; укладка керамической плитки размером 60 на 20 сантиметров, цвет и артикул
— по спецификации; затирка швов; установка шести двойных розеток над рабочей поверхно-
стью на высоте, указанной в схеме; отдельные линии и выводы для варочной панели, духового
шкафа, посудомоечной машины и холодильника; подключение выполняется после установки
оборудования.

Санузел: демонтаж старой плитки на стенах и полу; снятие сантехнических прибо-
ров с сохранением тех, которые указаны в перечне; гидроизоляция пола и стен в мокрых
зонах; укладка плитки с раскладкой по схеме; установка ванны, раковины, унитаза и смесите-
лей, перечисленных в спецификации; герметизация примыканий; вывоз строительного мусора
после окончания работ.

Это уже не просто список красивых намерений. По нему можно задать уточняющие
вопросы, заказать материалы, принять отдельный этап и обнаружить пропуск.

Количество и характеристики: там, где можно посчитать, считайте
Слова «достаточно», «качественный», «современный», «нормальный», «дорогой» и

«премиальный» кажутся понятными до тех пор, пока не возникает претензия. Для одного
заказчика качественная краска — моющаяся матовая краска определённого класса, для дру-
гого — любая белая краска без резкого запаха. «Хорошая фурнитура» для одного означает
доводчики и металлические направляющие, для другого — просто исправные ручки.

Оценочные слова можно использовать только вместе с измеримыми признаками или
ссылкой на образец.

Если речь идёт о количестве, укажите цифру или способ расчёта. Не «установить розетки
в нужных местах», а «установить 18 розеток согласно плану Э-01». Не «положить плитку в
санузле», а «уложить плитку на пол площадью 4,2 квадратного метра и стены площадью 18
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квадратных метров». Если точная площадь уточняется после демонтажа, нужно указать, как
она определяется и как меняется цена.

Если точную цифру пока нельзя назвать, зафиксируйте диапазон и правило. Например:
«Количество точек определяется по схеме, являющейся приложением к договору» или «Пло-
щадь окраски рассчитывается по фактическому обмеру после подготовки стен по цене за квад-
ратный метр». В таком случае неопределённость контролируется формулой, а не оставляется
на усмотрение одной стороны.

Характеристики должны соответствовать тому, что реально можно проверить.
Для материалов это могут быть:

название и артикул;
размер;
цвет;
класс или назначение;
количество;
допустимый аналог;
условие замены.
Для работ:
толщина слоя, если она имеет значение;
число слоёв;
тип основания;
рисунок и направление укладки;
раскладка;
места примыканий;
способ крепления;
требования к функционированию.
Если материал выбирается позже, договор должен определить не только бюджет, но и

процедуру выбора. Например: заказчик выбирает материал из предложенных вариантов; под-
рядчик до покупки направляет ссылку, артикул, количество и цену; заказчик подтверждает
выбор сообщением или подписанной спецификацией. Если согласованный материал недосту-
пен, подрядчик предлагает варианты с сопоставимыми характеристиками и не заменяет его
самостоятельно.

Слово «аналог» также требует осторожности. Аналог по цвету не обязательно аналог по
износостойкости, аналог по цене не обязательно аналог по техническим свойствам. Лучше
перечислить признаки, которые должны совпасть: размер, назначение, класс, оттенок, гаран-
тийные условия и максимальная цена.

Что не входит в объём
Граница договора формируется не только тем, что в него включили. Не менее важен

список того, что исключено.
Сергей считал, что исключения защищают подрядчика. Ольга объяснила Марине: пра-

вильно составленный список исключений защищает обе стороны. Заказчик заранее видит, за
что заплатит отдельно, а подрядчик не обязан бесплатно выполнять работу, которую никто не
закладывал в цену.

В ремонте в список исключений могут попасть:
замена стояков и общедомовых инженерных сетей;
перенос газового оборудования или работы, требующие участия специализиро-

ванной организации;
устранение скрытых дефектов, обнаруженных после вскрытия конструкций;
доставка материалов, если она не включена в цену;
подъём материалов без лифта;
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изготовление мебели;
установка техники, если её параметры не согласованы;
вывоз крупного старого оборудования;
проектирование перепланировки и согласования;
восстановление отделки после работ, которые заказчик поручает другому исполнителю.
Но здесь есть ловушка. Нельзя написать: «Всё остальное не входит». Такая фраза слиш-

ком широка и фактически обнуляет обещание подрядчика. Исключения должны быть конкрет-
ными, а не превращать предмет в пустую оболочку.

Хорошая граница выглядит так: «В стоимость не входят замена стояков за пределами
квартиры, устранение повреждений общедомовых сетей и работы по перепланировке. Пере-
чень других дополнительных работ определяется только письменным соглашением сторон».
Плохая — «Подрядчик не отвечает за любые работы, не указанные в смете», если сама смета
состоит из размытых пунктов вроде «комплекс отделочных работ».

В случае Марины демонтаж плитки не был назван ни в разделе работ, ни в исключениях.
Поэтому вопрос нельзя было честно решить простой ссылкой на «в договоре этого нет». Нужно
было определить, относится ли демонтаж к согласованной подготовке основания. Именно
такие пограничные операции следует прописывать заранее: они часто становятся предметом
спора, потому что заказчик считает их очевидной частью результата, а исполнитель — отдель-
ной услугой.

Фотографии, схемы и ведомости: приложение должно работать, а не украшать
договор

Марина показала Ольге папку на телефоне. В ней были фотографии понравившихся
интерьеров, снимок раскладки плитки и скриншот плана розеток. Сергей видел все эти мате-
риалы, но в договоре они не упоминались.

«Можно просто приложить фотографии к договору?» — спросила Марина.
«Можно, если будет понятно, что именно они подтверждают, — ответила Ольга. — Фото-

графия интерьера не всегда является образцом результата. На ней может быть другое поме-
щение, иное освещение или другой материал. Нужно подписать, для какой цели она исполь-
зуется».

Приложение приобретает договорное значение, когда основной текст прямо связывает
его с обязательствами сторон. В договоре указывают название приложения, дату или версию,
количество страниц и, при необходимости, количество листов чертежа. На самом приложении
полезно проставить подписи или иным способом зафиксировать его согласование.

Например:
«Приложение 1. Ведомость работ и материалов на 6 листах».
«Приложение 2. План размещения розеток и выключателей на 1 листе».
«Приложение 3. Спецификация плитки, сантехники и напольного покрытия на 3 листах».
«Приложение 4. Схема раскладки плитки в санузле на 2 листах».
В разделе о предмете следует написать, что работы выполняются в соответствии с этими

приложениями, а при расхождении документов указать порядок приоритета. Например, спе-
цификация может иметь приоритет по характеристикам материалов, а схема — по располо-
жению точек и элементов. Без такого правила противоречие между сметой и чертежом снова
превратится в спор.

Версия документа тоже имеет значение. Если подрядчик присылает новую схему в пере-
писке, а старая остаётся приложением к договору, непонятно, какая из них действует. Прак-
тично использовать обозначения «редакция от 12 мая» и прямо писать: «Стороны согласовали
редакцию 2, направленную в электронном сообщении от такой-то даты». В самом договоре
нужно проверить, допускает ли он согласование изменений через электронную переписку и
какие адреса или номера используются для юридически значимых сообщений.
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Фотография может быть приложением в разных ролях:
как образец цвета и фактуры;
как схема расположения;
как фиксация существующего состояния до начала работ;
как подтверждение комплектации;
как иллюстрация, не устанавливающая обязательный результат.
Роль нужно назвать. Иначе одна сторона будет воспринимать снимок как обязательный

образец, а другая — как обычную картинку для обсуждения.
Поворот: как Марина переписывает «ремонт под ключ»
Марина решила не пытаться описать всю квартиру одним огромным абзацем. Вместе с

Ольгой они разделили предмет на четыре слоя.
Первый слой — итоговые зоны: кухня, санузел, коридор, две комнаты, балкон.
Второй — виды работ по каждой зоне.
Третий — материалы и характеристики.
Четвёртый — границы и критерии готовности.
Исходную фразу «выполнить ремонт квартиры под ключ» заменили более точ-

ным описанием:
«Подрядчик выполняет ремонтно-строительные и отделочные работы в квартире по

адресу, указанному в договоре, в соответствии с Ведомостью работ, Планом электрики, Схемой
раскладки плитки и Спецификацией материалов. Результатом работ является подготовленная
для проживания квартира с выполненными работами по перечню приложений, установлен-
ными и подключёнными элементами, перечисленными в спецификации, убранным строитель-
ным мусором и переданными Заказчику документами на оборудование и материалы, если
такие документы передаются продавцом».

Эта фраза не заменила приложения, но связала их с предметом.
Затем появился отдельный блок о содержании результата:
«В состав работ входят демонтаж перечисленных в ведомости покрытий и сантехниче-

ских приборов, подготовка оснований, монтаж инженерных сетей в пределах квартиры, выпол-
нение чистовой отделки, установка элементов, указанных в спецификации, и уборка после
завершения работ. Конкретные объём, количество, зоны и характеристики определяются при-
ложениями».

После этого — ограничения:
«В стоимость не входят работы за пределами квартиры, замена общедомовых стояков,

согласование перепланировки, изготовление мебели по индивидуальному проекту и устране-
ние скрытых дефектов конструкций, если они выявлены после вскрытия. Такие работы выпол-
няются только после отдельного письменного согласования их состава, цены и сроков».

И наконец — правило изменений:
«Изменение состава работ, материалов, количества или характеристик оформляется

дополнительным соглашением либо письменным согласованием сторон с указанием новой
редакции соответствующего приложения. Самостоятельная замена материала или выполне-
ние дополнительной работы без такого согласования не считается согласованным изменением
задания, кроме неотложных действий, необходимых для предотвращения повреждения иму-
щества; в этом случае подрядчик незамедлительно сообщает о ситуации и представляет обос-
нование расходов».

Формулировка не была идеальной для всех случаев. Она не освобождала Марину от про-
верки результата и не делала подрядчика ответственным за неизвестные дефекты. Но она пре-
вращала «под ключ» из рекламного обещания в набор конкретных обязанностей.

Что было бы, если бы Марина выбрала другой путь
Ветка первая: принять смету как есть
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Если бы Марина оставила договор без изменений, ей пришлось бы каждый раз доказы-
вать смысл устных разговоров. Фотографии и переписка могли бы помочь восстановить кон-
текст, но не заменяли бы ясного приложения. Сергей продолжал бы ссылаться на общие слова
договора, а Марина — на то, «как всё обсуждали». Даже если спор удалось бы решить в её
пользу, цена времени и нервов была бы высокой.

Главная проблема здесь не только в возможном проигрыше. Пока спор не решён, ремонт
останавливается, материалы дорожают, другие мастера отказываются входить на незавершён-
ный объект, а срок переезда сдвигается. Неясный предмет делает конфликт дорогим ещё до
окончательного результата.

Ветка вторая: добавить только список работ
Предположим, Марина внесла бы в договор пункты «покрасить стены», «уложить

плитку», «установить двери», но не указала материалы, количество и критерии готовности.
Это лучше исходной версии, но недостаточно.

Подрядчик мог бы покрасить стены в один слой, уложить плитку с иной раскладкой, уста-
новить двери без доборов и заявить, что все операции выполнены. Список глаголов не описы-
вает качество результата. Чтобы предмет работал, возле каждой значимой операции должны
появиться объект, объём и признаки готовности.

Ветка третья: поручить подрядчику подготовить техническое задание
Это разумный вариант, если заказчик не разбирается в технологии. Но подготовлен-

ный подрядчиком документ нельзя подписывать автоматически. Нужно проверить его глазами
заказчика.

Марина могла бы сказать: «Составьте, пожалуйста, техническое задание сами, но ука-
жите, какие данные вам нужны от меня». После этого она проверила бы не технологические
термины, а собственные интересы: всё ли желаемое включено, что покупает подрядчик, кто
выбирает материал, сколько розеток и светильников нужно, кто вывозит мусор, что считается
завершением.

Профессионал отвечает за способ работы. Заказчик подтверждает, какой результат ему
нужен. Передача подготовки задания подрядчику не означает передачу ему права единолично
определить объём.

Короткое упражнение: мысленный акт приёмки
Возьмите любой договор, который собираетесь подписать, и представьте, что работа уже

завершена. Вам нужно составить акт приёмки, не используя слова «нормально», «качественно»
и «как договаривались».

Напишите пять предложений:
«Исполнитель передал…»
«В результате выполнено…»
«Количество составляет…»
«Материалы и характеристики соответствуют…»
«Для приёмки проверяются…»
Если предложение невозможно закончить без устной ссылки на разговор, в предмете есть

пробел.
Для Марины такой мысленный акт выглядел бы так:
«Подрядчик передал квартиру после выполнения работ по приложениям 1–4».
«В санузле демонтированы старые покрытия, выполнена гидроизоляция мокрых зон,

уложена плитка по схеме Р-02, установлены приборы из спецификации».
«Установлено 18 розеток и 9 выключателей по плану Э-01».
«На кухне использована плитка артикула, указанного в спецификации; при замене согла-

сован аналог с теми же размером, назначением и классом».
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«Проверяются отсутствие неокрашенных участков, работоспособность установленных
элементов, соответствие раскладки схеме и наличие документов на оборудование».

Такое упражнение быстро показывает, что в договоре забыто: количество светильников,
вывоз упаковки, обработка примыканий, уборка, запуск оборудования или передача ключей.

Разговор о размытых словах
Сергей сначала возражал против подробного задания.
«Мы же не будем в договоре каждую розетку считать. Работы типовые».
Марина ответила уже не просьбой, а конкретным предложением:
«Давайте не считать в тексте договора. Вынесем количество и расположение в план. Тогда

и вам, и мне не придётся спорить на объекте».
Это хороший способ обсуждать детализацию: не обвинять подрядчика в недобросовест-

ности, а предлагать удобный механизм. Техническое задание не обязательно должно увеличи-
вать договор до ста страниц. Часть сведений можно вынести в понятные приложения.

Когда Сергей сказал: «Плитку возьмём примерно такую», Марина уточнила:
«Что значит “примерно”: такой же цвет, такой же размер или просто керамика

для санузла?»
Вопрос сразу вскрыл разницу. Сергей имел в виду «похожую по цене», Марина — «такую

же по виду». После этого в спецификации появились артикул, размер, цвет, необходимое коли-
чество и правило замены.

Такие уточнения полезны не только в ремонте. Работодатель может сказать: «Нужно
вести соцсети», но иметь в виду пять публикаций в неделю, ответы на комментарии и отчёт по
рекламе. Исполнитель может понимать под этим только подготовку текстов. Заказчик мебели
говорит «шкаф до потолка», но не уточняет материал корпуса, число полок, тип направляю-
щих и способ крепления. Клиент заказывает настройку рекламы «с результатом», не опреде-
ляя, что считается результатом: запуск кампании, определённое число заявок или достижение
показателя при заданном бюджете.

В каждом случае нужно отделять деятельность от результата. «Вести», «настроить», «сде-
лать», «обеспечить», «разработать» — это начало описания, а не его конец.

Чек-лист предмета перед подписью
Проверьте договор по четырём уровням.
Первый уровень — идентификация.
Указано, какой объект, помещение, товар, услуга или проект является предметом дого-

вора?
Есть ли адрес, номер помещения, модель, артикул, техническое обозначение или иной

способ отличить предмет от похожих объектов?
Связаны ли договор и приложения, сметы, схемы и спецификации?
Второй уровень — содержание.
Перечислены ли конкретные работы или поставляемые позиции?
Указаны ли количество, площадь, число единиц, точек, комплектов или иной способ рас-

чёта?
Понятно ли, что является конечным результатом, а что только промежуточным дей-

ствием?
Третий уровень — качество и материалы.
Есть ли характеристики результата, которые можно проверить?
Определены ли материалы, оборудование, допустимые аналоги и порядок замены?
Указаны ли образцы, артикулы, схемы, цвета и версии документов?
Четвёртый уровень — границы.
Что прямо не входит в предмет?
Какие дополнительные работы возможны и как они согласуются?
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Кто выполняет сопутствующие действия: доставку, подъём, вывоз, настройку, уборку,
передачу документов?

Как будет определено, что работа завершена и может быть принята?
Если на один вопрос нет ответа, не обязательно немедленно отказываться от договора.

Сначала выясните, можно ли закрыть пробел приложением, формулой расчёта или процедурой
согласования. Если контрагент не хочет фиксировать даже те условия, от которых зависят цена
и результат, это уже не техническая недоработка, а сигнал о распределении риска.

Ольга сформулировала для Марины главный принцип так: «В договоре не нужно описы-
вать каждое движение мастера. Нужно описать то, за что вы платите и что сможете проверить».

Это освобождает от двух крайностей. Первая — подписывать две размытые страницы,
надеясь на добрые намерения. Вторая — пытаться превратить договор в энциклопедию стро-
ительных технологий, в которой теряется главное. Предмет должен быть достаточно подроб-
ным, чтобы исключить спор о результате, и достаточно гибким, чтобы предусмотреть согласо-
ванные изменения.

Главный инсайт
Неясный предмет выгоден тому, кто в момент исполнения получает больше свободы тол-

ковать договор. Если вы ждёте конкретный результат, а в тексте описан только процесс, свобода
почти всегда остаётся у исполнителя. Если в договоре не указаны границы, дополнительные
работы начинают выглядеть неизбежными. Если материалы названы общими словами, замена
превращается из исключения в обычную практику.

Защита начинается не с длинного перечня юридических фраз, а с перевода
ожидания в проверяемую конструкцию:

что должно быть сделано;
где и в каком объёме;
из чего и с какими характеристиками;
что не входит;
какие приложения определяют детали;
как согласуются изменения;
по каким признакам результат принимается.
Марина в итоге не отказалась от ремонта и не потребовала от Сергея расписать каж-

дый миллиметр. Она добилась другого: у каждой существенной части работы появились адрес,
объём, характеристика и граница. Теперь, если Сергей предлагал заменить плитку или доба-
вить выравнивание стен, стороны сначала видели, относится ли это к исходному заданию и что
именно меняется.

Следующий спор возник уже не о том, что входит в ремонт, а о том, сколько за это пла-
тить. Общая цена в договоре может выглядеть убедительно, пока рядом не появляются аванс,
дополнительные материалы, доставка и работы «по факту». После ясного предмета нужно
разобрать цену так же тщательно: из чего она складывается, когда возникает обязанность пла-
тить и какие расходы нельзя оставлять за пределами текста.
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Цена, аванс и дополнительные расходы

 
Марина уже согласовала с Сергеем площадь квартиры, перечень комнат и желаемый

результат. В переписке осталась одна фраза: «По деньгам ориентируйтесь примерно на 1 850
000 рублей, но там посмотрим по материалам». В договоре же появилась сумма 1 420 000 руб-
лей, а рядом — приложение со сметой на 1 860 000. Сергей объяснил: «Основная цена здесь,
а остальное — расходники, доставка и то, что обнаружится после вскрытия стен».

Именно в таких местах договор перестаёт быть картой сделки и превращается в набор
удобных для другой стороны объяснений. Предмет вроде бы определён, стороны установлены,
подписант известен, но финансовый результат остаётся открытым. Цена, аванс и дополнитель-
ные расходы связывают все предыдущие проверки: если непонятно, что именно оплачено, кому
перечисляются деньги и на каких условиях сумма может вырасти, безопасного договора ещё
нет.
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Конец ознакомительного фрагмента.
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