                    Дорогой «дешевый» вариант…

Понятия «качество» и «цена» проистекают одно из другого. 
Однако на рынке частных подрядов они не тождественны. 
Как избежать не только лишних затрат, но и соблазна явной дешевизны, эффективно использовать оценочный «оселок».
     Любой человек, затевающий обустройство своего жилища, стремится получить качественный продукт и при этом снизить предстоящие  расходы. Распространенные в недалеком прошлом «методы экономии» были незатейливыми. Игнорировалась необходимость в проекте, стройка велась самостоятельно, привлекались «мастера» подешевле, использовались материалы попроще, пропускались технологические этапы и т.п. 

Во времена, когда частная стройка была незамысловатой, такой подход себя вполне оправдывал. Сегодня же, многое изменилось. И, прежде всего, цена вопроса. «Дешево и сердито» уже не проходит. Объекты строительства и ремонта - квартиры и загородные дома - обрели ликвидность товара, а вложение денег в собственную недвижимость стал наиболее выгодным и надежным видом капитализации средств. 

     Наполнившись новыми решениями и технологиями, материалами и оборудованием, малая стройка заметно усложнилась. Выросли требования к качеству. Повысилась ответственность исполнителей.

Усложнение и качественный рост «производственного набора», привели к увеличению составляющих рисков подрядчиков, повышению себестоимости и значительному удорожанию всего комплекса услуг.

Изменение множества параметров частной стройки, не могло не повлиять на механизмы ценообразования. К сожалению, в реальном строительстве, дороговизна не всегда подкрепляется качеством. На формирование цены в условиях рынка гораздо большее влияние оказывает субъективный фактор. 

Профессиональные исполнители заметно подтянули отстающие компоненты мастерства под уровень современных требований малой стройки, провели калькуляцию возросших собственных затрат и адекватно увеличили финансовые запросы.

Увы, строительные услуги предоставляют не только профессионалы. Казалось бы, примитивная калькуляция - наспех прикинутые объемы работ, умноженные на расценки «с потолка» - должна была приказать долго жить. Но не тут то было.   

Подчас, «ценообразование» зависит от… марки автомобиля(?), на котором приезжает заказчик. Другим «инструментом» для определения цены может служить вопрос, обращенный к заказчику: «в какую сумму вы желаете уложиться?». Комментарии излишни. 

Радует лишь одно: разумный частный заказчик, порой интуитивно, все же отвергает таких «мастеров». Но, к сожалению, именно в их радушные объятия попадают те наивные обыватели, которые рассматривают предложения только по ценовому параметру. 

     Потребителю бывает трудно определить, подрядчик «какой пробы» предлагает ему сотрудничество. Как же, заранее, избежать «покупки кота в мешке», в виде нерадивого исполнителя? Практика показывает, что культура составления сметы, во многом, дает правильное представление о предполагаемом подрядчике.

     Среди инжиниринговых методов оценки деятельности подрядчиков, центральное место занимают экспертный анализ представленной сметной документации, ведение технического надзора и осуществление инструментального и визуального контроля качества.

     Как же выявить потенциального бракодела до начала работ, еще находясь «на берегу»? Во многом, этому способствует экспертиза выставляемого потенциальным подрядчиком, коммерческого предложения – обязательный элемент грамотного тендера. Весь вопрос заключается в том, насколько компетентен привлекаемый эксперт. Технически грамотная и независимая экспертиза, естественно, не под силу рядовому потребителю: квалифицированный многоаспектный анализ сделает, далеко не каждый, инженер-строитель или сметчик. 

     Профессионалам хорошо известна истина: как исполнитель готовит стройку на бумаге, так он ее и проведет в натуре. Субъективизм и взаимное лукавство в оценочных подходах, в зависимости от обеспечения своих интересов, создают предпосылки для разной трактовки одного и того же и, как следствие, зарождают конфликты между заказчиками и исполнителями. 

     Между тем, намечаемый комплекс строительных услуг, на момент его обсуждения между потребителем и исполнителем, понятие эфемерное. Часто, заказчик задумывает одно, обсуждает другое, а получает третье. «Коррекция истины» происходит «втемную», под воздействием финансовых реалий заказчика и возможностей подрядчика.
На рынке частных строительных подрядов сегодня представлено множество способов и методов составления смет на производство работ. Разные по форме и содержанию, они хорошо отражают истинное лицо исполнителей, степень их профессионализма. 

Современный потребитель желает знать все статьи предстоящих ему расходов, составляющие сметную стоимость объекта. Он хочет убедиться, что ее величина будет адекватна сумме строительных услуг (исходя из согласованного организационно-технологического ряда) и материального наполнения объекта, которые он заказывает. 

 Кроме того, заказчик имеет полное право (закон на его стороне) определиться с бюджетом предстоящей стройки заранее и исключить все предпосылки для, широко распространенного и горячо любимого исполнителями, «разбухания» сметы в процессе начавшихся работ. 

 Последнее происходит тогда, когда неосведомленность потребителей позволяет иным непрофессиональным (или недобросовестным) подрядчикам брать объект в работу, согласовывая поначалу умеренную сумму и тем самым, выигрывая немудреный тендер, а затем, в процессе начавшегося строительства или ремонта, раздувать смету и беззастенчиво «доить» своего клиента. 

 Поэтому, важным условием разумного потребителя, еще до подписания договора, становится требование о предварительном и детальном расписывании предстоящей стройки в правовом, организационном, технологическом, материальном и стоимостном аспектах, с учетом обеспечения приоритета его интересов. 

 С другой стороны, профессиональным подрядчикам самим необходим грамотный сметный учет. Во-первых, для того, чтобы обоснованно защитить смету перед заказчиком. А во-вторых, чтобы не «залезть» в себестоимость. Формирование цены – целое искусство - зависит от множества факторов, главный из которых - мастерство сметчика.

Хороших сметчиков немного, ценятся они на вес золота. Доскональное знание принципов организации, технологии и экономики строительства, номенклатуры материалов и нюансов делопроизводства, владение техниками калькуляции основных параметров с учетом особенностей каждого объекта и сложившейся тендерной конъюнктуры, подпитанные практическим опытом реальной стройки, позволяет им создавать превосходные «партитуры», по которым, очень удобно и без лишних затрат, предстоит вести стройку «оркестру» подрядчика.

Грамотный сметчик приносит своей кампании прибыль не путем «обвеса и обсчета», а за счет обоснованного учета всех элементов и факторов, формируя калькуляцию совместно с постепенно «прозревающим» заказчиком. В составление сметы он вкладывает частицу своей души. У каждого такого сметчика существует неповторимый почерк, присущий только ему стиль.

Ничего общего с ними не имеют выпускники месячных курсов и прочие «мастера машинного доения клиентов». К сожалению, отдельные строительные компании (о «диких» бригадах и говорить нечего) ведут свою ценовую политику «от фонаря». Порой, ценообразование подменяется ленивой формулой: некая удельная стоимость квадратного метра, умножается на общую площадь объекта.

Сметная структура и сами расценки формируются не в результате вдумчивой работы и кропотливого расчета трудозатрат, себестоимости, прибыли и прочих статей, а на основе примитивных шаблонов, как рукотворных, так и компьютерных. 

Фривольное «жонглирование» цифрами, терминами и понятиями, технологическая путаница и техническое невежество искажают истинный смысл ценообразования, вводят обывателя в заблуждение. Сдобренная слабеньким договором, «филькина грамота», для несведущего заказчика, играет роль мины замедленного действия. 

Радующая его глаз небольшой, поначалу, суммой, «механическая калькуляция» создает предпосылки для последующего роста сметной стоимости, недодачи строительных услуг, выхолащивания технологий, снижения качества, конфликтов и прочих неприятностей.

В Бюро обращаются сотни заказчиков с просьбами об анализе и экспертизе выданных им коммерческих предложений. Подчас, бывает обидно за «коллег по строительному цеху», виртуозно выдающих красивые, но совершенно бессмысленные компьютерные калькуляции. 

Дело, естественно, не в величине конечной цифры. Рынок есть рынок. Каждый волен выставлять свою цену и рассчитывать ее в силу своих способностей и возможностей. Крайние расценки, все равно, рихтуются тендерными механизмами. Подрядчикам следует лишь помнить, что новое время предъявило более высокий уровень профессиональной культуры, а смета является визитной карточкой фирмы. 

Чем более детально построено ценообразование, чем более тонко оно учитывает множественные особенности данной конкретной стройки, тем меньше закладывается «белых пятен», которые  оборачиваются для заказчиков «черными дырами», тем точнее смета, тем меньше дополнительных затрат клиентов или убытков подрядчиков. 

 Смета, как зеркало, отражает истинное лицо исполнителя, его видение предстоящей стройки, его профессионализм и степень лукавства. Бюро руководствуется производной от известной поговорки: покажите мне смету, и я расскажу вам все о вашем подрядчике. Одного взгляда достаточно. Грамотная смета - залог успешной работы. Эрзац-смета приводит к недоделкам, дефектам, дополнительным затратам и конфликтам.

 При любой системе ценообразования, для формирования бюджета предстоящей стройки, потребитель должен знать все статьи своих расходов. Бывает неудобно за иных подрядчиков, когда на естественную просьбу, хотя бы, обозначить основные принципы составления представленной калькуляции, следует немая сцена или отговорка, что это, дескать, коммерческая тайна. 

Подобным, невдомек, что речь идет не о желании влезть в секреты их «фирменной кухни», а о том, что закон обязывает исполнителя заранее представить клиенту постатейный набор предоставляемых строительных услуг и соответствующие им ценовые параметры, составляющие общую стоимость получаемого потребителем строительного продукта.

Очень часто, затевая ремонт квартиры или строительство загородного дома, потребитель, в порыве экономии,  обращает свой взор на недорогих исполнителей. По окончанию работ, получив «музей брака» и понеся нервные, временные и финансовые потери, он почем зря ругает строителей. Начинать, однако, нужно было с себя.

Предпосылки этому были заложены еще тогда, когда, обсуждая  предстоящие работы и материалы в семейном кругу и с представителями «недорогой» бригады, пытаясь сэкономить, сами же «облегчали-выхолащивали» свою стройку. Сами упрощали задачу довольным «мастерам», согласовывая цену.

Можно привести тысячи примеров, где здравый смысл перевешивает попытку самообмана.  Но, почему-то, в деле ремонта квартиры или строительства дома, применение принципа действия соотношения цена-качество упускается из виду. Неразумно тешить себя самообманом, рассчитывая за небольшие средства получить полный и качественный набор строительных услуг. 

Всем известна народная пословица о том, что скупой платит дважды, а невежда – всю жизнь. Но, почему-то, не торопится распространить ее на себя. Подготовленность себя как заказчика, потребителем даже не рассматривается как фактор. Очень хочется дешево и круто. А, главное, все-таки, дешево. 

Но, так в жизни не бывает. Вспомним мудрое изречение: «легко дается, да дорого обходится!».
Если дешево - значит чего-то, обязательно, будет не хватать, что-то будет упущено, недодано. С таким подходом свою стройку лучше не затевать вовсе. Экономить при проведении ремонта квартиры или строительства дома надо обязательно. Но экономить грамотно, осмысленно, «зряче».  
Обратимся к медицинской аналогии. Мало кому, в здравом уме, взбредет в голову, поручить операцию на сердце, например, стоматологу или терапевту. Еще меньше окажется тех, кто пригласит для этого медсестру или санитара. И уж, наверняка, никто не будет резать себя самостоятельно. 

Почему-то, когда речь заходит о ремонте квартиры или строительстве дома, здравый смысл подменяется убогой бытовой формулой «как все». Человек отдает себя (объект, время, здоровье, деньги) на заклание довольному подрядчику. Да, еще выбирает из всех кандидатов того, что подешевле. Удивительный парадокс.

Однако, при выборе подрядчика, стоит осознать простую мысль: дешевая (только вначале, чтобы заполучить объект в работу) «дикая» бригада, в итоге, всегда опустошает карман заказчика больше, нежели фирма с инженерным потенциалом. 

Главная иллюзия людей, затевающих ремонт квартиры или строительство загородного дома, заключается в том, что они переоценивают себя, как Заказчика. Не являясь таковым, в прямом смысле этого понятия, будучи лишь потребителями строительных услуг, обыватели пытаются на равных вести непростые отношения с исполнителями, обрекая себя на переплату.

Это, ошибочно сложившееся, порочное мнение, потворствует неумелому выполнению некомпетентными людьми регламентных функций частного заказчика. Обыватель, могущий быть «в миру» кем угодно: учителем, врачом, водителем или писателем, берется неуклюже играть несвойственную ему роль, противопоставляя свои интересы и деньги более подготовленным оппонентам. Как, после этого, не сравнить обустройство жилища со стихийным действием?

К сожалению, вместо того, чтобы, реально оценив свои возможности, пригласить в помощь профессионала, для оказания технической поддержки в противостоянии с исполнителями, будущий «заказчик» бросается в пекло самостоятельно и отдает инициативу в руки приглашенному подрядчику. 

Потребителю повезет, если последний оказался, одновременно, профессионален и порядочен. Однако, в заведомо «дешевом» варианте, подобное сочетание исключено.

Всем известна бытовая оценочная формула «цена-качество». Она напрямую применима по отношению к оценке вариантов конкретных предметов, материалов, изделий и оборудования. В использовании этой прямой пропорции, применительно к сложным комплексам (к ним и относятся ремонт квартиры и строительство загородного дома) существует ряд особенностей.    

Дело в том, что, в отличие от продуктов и товаров, которые можно предварительно увидеть и пощупать, подобные комплексы представляют синтез условий, элементов, решений, действий, услуг и пр. То есть таких понятий и вещей, степень полезности и ценности которых, при формировании общей цены или требуемого качества, не соотносима, не вычисляется прямым сложением. 

Причем, все эти факторы варьируются во времени, меняют стоимостные и качественные показатели, преломляются сугубо индивидуальным личностным восприятием, корректируя оценку с учетом изменения условий обеспечения собственных интересов. Поэтому, применительно к ним, расхожая формула имеет не простую, а сложную развернутую трактовку, как по отношению к стоимости, так и по отношению к качеству.

Проще говоря, каждое из понятий оселка цена-качество, применительно к стройке, имеет множество составляющих: работ и услуг, организационных подходов и технологических режимов, материалов и трудозатрат, нормирования и оценок количества, качества, времени и пр. Не говоря уже, о пресловутом субъективном факторе и привходящих обстоятельствах, оказывающих доминантное влияние на все аспекты, участвующие в ценообразовании. 

Сметная стоимость объекта в сознании заказчика и подрядчика формируется по-разному. Цена для потребителя может складываться из составляющих ее затрат на: проектирование, работы и услуги, расходные и финишные материалы, изделия и оборудование.

Исполнитель строит совершенно другую финансовую схему: прямые затраты (в том числе на зарплату и амортизацию), непредвиденные (и другие, в составе лимитированных затрат, ограниченные расчетными и эмпирическими коэффициентами), накладные расходы, прибыль и пр.

     В формуле «цена-качество» каждый аспект многокомпонентен. При желании, есть, чем варьировать или чем поступиться. Исполнители всегда могут компенсировать ущемление своих финансовых интересов, «усечением» (недодачей услуг) составляющих цены и качества, причем, совершенно незаметно для клиента.

Найти «общий знаменатель» для грамотного сопоставления разных финансовых подходов и балансировки других интересов в позициях сторон (правовые приоритеты, оценка качества, отношение к нюансам организации работ и технологий) – дело не очень простое. 

Применение элементов методики «строительный адвокат», лежащей в основе инжиниринговой деятельности Бюро, позволяет исключить воздействие субъективного фактора и оптимизировать основные параметры предстоящей стройки, максимально удовлетворив интересы обеих сторон. 

Всю многогранность компонентов оценки стоимостного параметра, в полной мере можно отнести и по отношению к качеству. Полноценное качество определяется полным спектром, полноценных же составляющих. Приведенный ниже примерный перечень, каждый заказчик адаптирует под свои запросы и возможности. Обоснованность претензий на высокое качество предполагает следующее.

1. Объективная самооценка потребителем себя как частного заказчика. Сможет ли он, не владея регламентным спектром необходимых знаний и умений, не обладая должным опытом, вести сложные производственные, правовые и финансовые отношения с исполнителями, без нанесения себе и своему объекту серьезного материального ущерба? Если такой уверенности нет, следует, воспользовавшись своим правом на инженерную опеку (статья 749 ГК РФ), пригласить помощника-профессионала.

2. Наличие необходимых и достаточных финансовых средств, для обеспечения полноценной (или намеренно усеченной, по каким-то соображениям (самого!) заказчика) стройки. Технологическое и материальное «наполнение» любого объекта частного строительства или ремонта ограничено размером средств, отпускаемых потребителем. Он покупает для себя услуги и материалы. Ему и решать, насколько полной будет эта «корзина».

Подчас, качественная составляющая «убивается» самим заказчиком, руководствующимся «кухонно-бытовым» представлением о ценообразовании или подрядчиком, вынужденным выхолащивать технологии, применять некондиционные материалы, использовать неквалифицированную рабочую силу, чтобы уложиться в авторитарно урезанную смету. Чтобы не потерять объект, он вынужден согласиться  строить «потемкинскую деревню».

3. Наличие проекта – главного инструмента любой стройки. Оптимальным его делают: рациональные исходные данные, четкое задание на проектирование, грамотные решения и профессионализм проектировщика, целесообразный состав проекта и объем проектной продукции, независимая экспертиза, согласование с выбранным подрядчиком (учет его замечаний и привязка к возможностям) и т.п. Хороший проект - баланс оптимальных решений с учетом минимизации затрат заказчика.

4. Четко составленный пакет договорных документов: текстовая часть, техническое задание на производство работ (оптимизированная смета), графики производства работ, поставки материалов, финансирования, протокол согласования договорной цены с зафиксированным бюджетом и пр. 

Досконально предварительно расписанная и рассчитанная, согласованная и утвержденная на бумаге стройка – залог высокого качества и отсутствия лишних затрат, при производстве работ в натуре. 

5. Грамотное ведение регламентных отношений с исполнителями (подразумевает элементы, решения и действия инжинирингового ряда, делопроизводство, технический надзор, контроль качества, приемку этапов и пр.). 

Выполнение этого условия (проистекающего из п.1), по неведению, пропускается потребителями, а между тем, оно является определяющим для обеспечения высокого качества и снижения затрат. 

Уточню, что объективно и грамотно осуществлять инженерный патронаж, соблюдая технический протокол, может далеко не всякий инженер-строитель, не говоря уже о рядовом обывателе. «Всезнающий» сосед, «бывалый» приятель или родственник-строитель, тоже не подойдут. Не будет обеспечено требование одновременно высокого уровня степеней компетентности, независимости и ответственности. 

Профессиональный набор «строительного адвоката» подразумевает глубокие академические знания, большой опыт реального строительства и делопроизводства в системе заказчика и соответствующий персональный сертификат, подтверждающий компетентность. 

  6. Безупречное выполнение подрядчиком взятых по договору обязательств. Это условие – самое естественное – поставлено на последнее место не случайно. Потребители считают, собственно ремонтом квартиры или строительством дома,  именно проведение работ в натуре. Для них, выполнение на объекте рабочих операций, предписанных технологическими картами - видимая часть строительного айсберга.

В строительстве действует принцип детского «конструктора». Главное – предварительно осознать, пропустить через голову, что именно и в какой последовательности собирать. Тогда сама сборка доставит лишь удовольствие, а не мучения. 

Выполнение работ в натуре становится самым простым (конечно, если эта стройка идет не «с листа», а предварительно детально расписана, рассчитана и грамотно сопровождается) действием в строительном комплексе. Жаль, что мало кто из потребителей это осознает. 

Не потому ли, именно, так называемый «мускульный» этап, приносит больше всего разочарований заказчикам и подрядчикам, что они не продумали предстоящую стройку, как следует. Дело в том, что условия, приводящие к оптимизации стоимостных и качественных параметров и минимизации затрат, чаще всего, не обеспечиваются вовсе или же, лишь обозначаются. 

 Еще раз повторю постулат методики «строительный адвокат»: чем более тщательно предстоящая стройка будет расписана, рассчитана, уяснена и согласована сторонами по всем основным параметрам и аспектам, тем больше у нее шансов на успех - получение заказчиком высококачественного объекта без лишних затрат и конфликтов. 

В этих условиях, любая возможная недодача подрядчиком заявленных ранее строительных услуг, мгновенно определяется, находится «слабое звено». Замечания устраняются, неустранимые недостатки находят свой денежный эквивалент, подрядчик «подтягивает» свой персонал, работа не останавливается, конфликты исключаются, сроки соблюдаются, высокое качество обеспечивается, бюджет стройки незыблем.

Все что говорилось о цене, распространяется и на понятие «качество». Возможностей для «жонглирования» компонентами качества – великое множество. Игнорирование любого составляющего (так называемого, «маленького» качества) заказчиком или пропуск подрядчиком, равно как и неполное (лишь, обозначенное) обеспечение, ведет к снижению полновесного (не путать с визуальным) «большого» качества.

Комбинаторный анализ вариантов, для каждого случая (соотнося потребности и финансовые реалии конкретного потребителя), позволит сформировать оптимальный алгоритм реализации данной строительной или ремонтной программы и вполне осознанно учитывать соотношение запросов и возможностей. 

Другими словами, заказчик должен сам, осознанно, «наполнить» свою стройку решениями. Если он этого не сделает (практика показывает, что, руководствуясь здравым смыслом и интуицией, это лишь вяло обозначает не более 10% потребителей), то за него, по упрощенной схеме, параметры к формуле «цена-качество» выдаст подрядчик. Со всеми вытекающими «округлениями» и выгодами для себя.

Анализ множества сценариев уже завершенных малых строек, в частности, соотнесение между собой организационных, технологических, качественных и прочих факторов, имеющих свои широкие спектры, к согласованным стоимостным параметрам показали, что потребители (с помощью помощников-профессионалов) «зряче» участвующие в ценообразовании, всегда получают качественный продукт, избегая лишних затрат.

Всегда рекомендую своим клиентам, рассматривать ценовой параметр в последнюю очередь. Сначала потенциальный подрядчик должен обосновать представленный на согласование свой организационно-технологический «набор», применительно к вашему объекту. Затем, можно обсудить существующие параллельные варианты и проанализировать возможность снижения затрат.

Частный заказчик, «западающий» на откровенную дешевизну, должен понять, что сам провоцирует подрядчика на лукавство, а себя обрекает на лишние затраты. Ведь неполноценные сметы составляются исполнителями не от любви к искусству, а по двум причинам. Либо по собственному невежеству, либо, надеясь на неведение клиента. 

Последнего ловят на сладкий спич: «не желаете ли, подешевле? Ах, желаете?! Ну, тогда будет вам, действительно, дешево!». Вообще, применительно к строительству, «дешево» – плохое слово, лучше использовать его синоним – «недорого». 

Помимо общей цели, на частной стройке каждая сторона всегда преследует свои корыстные интересы. Камнем преткновения служит финансовый вопрос: исполнитель желает больше заработать, а клиент стремится экономить, буквально на всем. Это обстоятельство пронизывает отношения сторон субъективизмом, понуждает к взаимному лицемерию.

Часто, желая «облегчить» выставленную смету, заказчики сами выхолащивают качественную составляющую своего объекта, упрощая технические решения или приглашая «хороших и недорогих»  исполнителей, которые, в свою очередь, пропускают в работе необходимые технологические элементы, закладывая предпосылки для образования скрытых дефектов. 

Очень скоро эти дефекты проявятся и вынудят потребителя открыть перманентную статью эксплуатационных расходов. Ведь недороги эти подрядчики только поначалу и то, лишь потому, что далеко не все предусматривают в своих расчетах.

Отрицательный опыт полезнее положительного: человек так устроен, что быстрее учится на ошибках, особенно, своих. По этому же пути к «прозрению» идет и частный заказчик. Еще совсем недавно среднестатистический обыватель искал  строителей подешевле. Приглашение «очень дешевых мастеров» считалось большой удачей. 

 Низкий профессионализм (минимум знаний, умений, опыта, культуры), суррогатное ценообразование, отсутствие навыков ведения отношений с заказчиком и т.п. - перевешивалось всего одним, но главным, по мнению обывателя, «достоинством» - дешевизной, со своими составляющими: неполноценностью, лицемерием, обманом, браком, конфликтом. 

 Но, повторюсь, это сходило за истину, лишь, в те времена, когда частная стройка была примитивна. Сегодня этот упрощенный подход приказал долго жить, изменилась цена вопроса. Люди стали понимать, что занимаются самообманом, перекладывая свои «кровные» в карманы «кухонных мастеров», получая взамен неполноценные строительные продукты. 

Ничего не имею против оценки предложений потенциальных исполнителей по стоимостному параметру. Более того, он и должен быть определяющим. Главный секрет заключается в том, что обращать внимание на него необходимо лишь тогда, когда вся предстоящая стройка будет предварительно расписана и просчитана на бумаге. Только после определения ее полной «комплектации», в зависимости от замысла и имеющихся финансов, нужно браться за оценку стоимостного параметра и анализ возможных вариантов снижения цены. 

Во-первых, не стоит забывать про формулу прямой пропорции «цена-качество. А во-вторых, существует масса цивилизованных приемов грамотного выбора подрядчика под конкретный комплекс работ, инжиниринговых методов оптимизации параметров предстоящей стройки, эффективных способов минимизации ее затрат. 

Отдавать свой объект и инициативу в руки заведомо «дешевых» исполнителей (которые знают о своей профессиональной несостоятельности, но все же предлагают услуги) – верх неблагоразумия. Но если так все же  произошло, то пенять, за низкое качество и лишние траты, нужно только на себя, а не на приглашенных «мастеров», а в их лице, постскриптум, ругать всех строителей.   

Учет и взаимная увязка всех исходных данных, проектных решений, основных параметров и привходящих факторов предстоящей стройки, производятся комплексно и комбинаторно. Нельзя выдергивать и оценивать лишь отдельные параметры. Получится вариант «тришкина кафтана». 

Потребитель должен усвоить простую истину. Если он желает подешевле, то должен сознательно согласиться с тем, что получит «дешевизну без претензий». Не стоит тешить себя миражами, факт дешевизны складывается из множества аспектов недодачи исполнителями услуг. Дешевизна ремонта или строительства, как фактор, говорит об их неполноценности. Особенно, когда тон задает исполнитель, получивший карт-бланш на эту неполноценность. 

Если необходимые средства отсутствуют, стройку начинать нельзя. Это закон. Если же, насущная необходимость, в силу ряда обстоятельств, вынуждает человека на выполнение комплекса работ, нужно руководствоваться здравым смыслом, а не отдавать свой объект на откуп посторонним людям, только потому, что они назвались «дешевыми мастерами». 

Результат будет положительным тогда, когда, заказчик формирует  «производственно-технологический набор» своего ремонта или строительства, осмысленно, исходя из своих финансовых реалий, с учетом собственных правовых интересов.

Когда упоминается о снижении затрат частных заказчиков с помощью Бюро «Умная стройка», речь идет не о тупом «обрезании» смет исполнителей (так недолго выхолостить качественный аспект), а об избавлении заказчиков от необязательных расходов. 

Экономия достигается не за счет ухудшения потребительских качеств объекта (квартиры или дома), а вполне осознанно, соотнося исходный замысел и организационно-технологические реалии, существующие механизмы ценообразования и намеченный бюджетный ориентир. То есть, снижение осмысленное, формируемое совместно с «прозревающим» заказчиком.  

Если нет предварительной ясности в головах и на бумаге, распространенный бардак, при выполнении работ, стройке обеспечен. Этому способствует пещерное невежество. С позиции Бюро хорошо видно, что большинство обывателей совершенно искренне полагают, что предстоящие им затраты состоят из расходов на «строителей» и «материалы». И добавляют: расходы на эти две статьи, примерно, одинаковы. «Проглатывая» понятия «подешевле» и «примерно», обыватель заранее подготавливается к недополучению услуг, низкому качеству и переплате.

Эти рассуждения вызывают грустную улыбку. Особенно, слово «примерно». Тем паче, применительно к области, где мало кто желает обоснованно расписывать и рассчитывать, а привыкли лишь «округлять» (причем каждый, в свою сторону), игнорируя необходимость в скрупулезном и точном составлении сметной документации, обусловленной немалыми капвложениями заказчиков. 

Самый жестокий враг потребителя строительных услуг - его неуемное и слепое стремление экономить на всем. Именно это обстоятельство, в итоге ведет к переплате. Замороченный рекламой, крайне неподготовленный, не являясь заказчиком в прямом смысле этого понятия, обыватель вступает в производственные, правовые и финансовые отношения с исполнителями и обрекает себя и свой объект.

Резюмируя изложенное, для настройки потенциальных заказчиков на серьезное и адекватное восприятие предстоящей им задачи строительства загородного дома или ремонта квартиры, напомню основные «постулаты разумного потребителя»:
· Усложнение и удорожание организационных, технологических и материальных элементов современной частной стройки, резко повысили ее общую стоимость. 
· Соответственно возросли риски, обусловленные неподготовленностью людей к выполнению, вполне конкретных, регламентных функций частного заказчика.
· Человек, имеющий деньги и желание ремонтировать квартиру или строить дом - не Заказчик, в прямом смысле этого понятия. Он всего лишь клиент, потребитель строительных услуг. 

· Сложившаяся ситуация, когда клиента выдают за заказчика, на руку исполнителям: ничего не стоит «переиграть» несведущего оппонента. Для этого существует масса способов и уловок. 

· Понятие «стоимость» имеет разную трактовку (смысл и наполнение статей) для потребителя и исполнителя. Потребителя ловят на спич: «хочешь подешевле, будет тебе дешево!»

· В формуле «цена-качество» каждый аспект имеет множество составляющих. При желании, есть что выхолостить. Исполнители всегда могут компенсировать ущемление своих финансовых интересов, «усечением» (недодачей услуг) составляющих цены и качества, причем, совершенно незаметно для клиента.

· Между обычной стройкой и «умной» – пропасть, имеющая денежный эквивалент, естественно, из кармана заказчика.

· Суррогатное ценообразование и лукавый договор – мины замедленного действия для потребителя – предпосылки для «доения» клиента и ухода от ответственности. 

· Каждого, кто затевает ремонт квартиры или строительство загородного дома, посещает мысль: как бы сократить свои расходы, на чем сэкономить? Однако, не умея вести производственные, правовые и финансовые отношения с исполнителями на грамотном уровне, потребители обречены на переплату.

· В столкновении интересов сторон, им априори уготовано поражение. Поэтому, проводить свою стройку самостоятельно, без инженерного сопровождения со стороны лицензированного помощника-профессионала, становится моветоном. Это право потребителя строительных услуг закреплено в статье 749 Гражданского Кодекса России.

· Стремиться снижать свои затраты надо обязательно. Но делать это не в ущерб себе и своему объекту. То есть, экономить надо грамотно. 

     Еще один из постулатов методики «СА» гласит, что бремя оплаты за любые, неблагоприятные для заказчика, последствия, происшедшие вследствие допущенных отклонений от достигнутых договоренностей (неполноценный проект, слабая организация работ, недодача услуг, низкое качество, нарушение сроков, финансовое «жонглирование» и т.п.), несет исполнитель, обязанный предусматривать в поле своей профессиональной деятельности любые нежелательные последствия и отвечать за принимаемые решения. 

     Это утверждение справедливо лишь тогда, когда потребитель сам разумен, адекватен и состоятелен как «Заказчик». К сожалению, практика показывает, а аналитика подтверждает обратное: не умея вести отношения с исполнителями на грамотном уровне, потребители всегда переплачивают. Кроме того, не получают заявленного количества и качества строительных услуг. А это вдвойне обидно.

В заключение призываю всех, кто только затевает ремонт квартиры или строительство загородного дома, объективно оценивать свои возможности, как Заказчика. А, в случае сомнения, реализовывать свое право на инженерную опеку. Не стесняйтесь приглашать в помощники профессионалов.
Только так можно оптимизировать параметры и минимизировать затраты, получить качественную продукцию и полный объем строительных услуг за адекватную сумму вложенных средств. 
                                                                                                                    1995 год
