Первый блок: его вопросы к вам (10–15 минут)
Спросите его напрямую:
«Владимир, вы успели посмотреть материалы? Расскажите, пожалуйста, какие у вас возникли вопросы по ТЗ, посадке, фасадам? Что, на ваш взгляд, нужно уточнить или добавить для корректного расчета?»
Что вы проверяете этим вопросом:
· Открывал ли он файлы вообще. Если он говорит «да, но надо пересмотреть» — это слабый сигнал. Профессионал перед созвоном изучает материалы.
· Качество его анализа. Он должен задавать конкретные вопросы: по этажности, по нагрузкам, по инженерным системам, по требованиям застройщика.
· Его способность задавать правильные вопросы. Если он спрашивает только «сколько этажей» и «какая площадь» — это поверхностно. Если он спрашивает «есть ли ограничения по высоте от застройщика», «какие нагрузки закладываем по основанию», «какой уровень BIM-зрелости требует заказчик» — это признак системного специалиста.

5. Четвертый блок: цена и формат (5 минут)
В конце встречи, когда вы уже получили ответы на всё, спросите про деньги.
«Спасибо, Владимир, вы дали очень много полезной информации. Теперь давайте перейдем к финансовой части. Основываясь на тех материалах, которые вы видели, и на нашем разговоре, какую ориентировочную стоимость вашего сопровождения за весь цикл вы видите? И в какой разбивке по этапам?»
Если он говорит «нужно время на расчет», вы отвечаете:
«Отлично, тогда через сколько дней вы сможете прислать коммерческое предложение?»





6. Завершение встречи (2 минуты)
Подведите чёткий итог:
«Владимир, спасибо за продуктивный разговор. Я услышал главное: вы понимаете объект, видите риски и готовы работать. Я получу коммерческие предложения от других кандидатов в ближайшие дни и вернусь с обратной связью. Если будут вопросы по данным — я на связи. Договорились?»

