
Чек-лист: 10 обязательных вопросов потенциальному поставщику 

Чтобы систематизировать процесс переговоров и ничего не упустить, используйте этот 
практический чек-лист. Он поможет вам сравнить поставщиков по ключевым 
параметрам и сделать правильный выбор, основанный на фактах, а не на обещаниях. 

 

1. С какими крупными застройщиками или знаковыми объектами в нашем 
регионе вы работали за последние 2-3 года? Можете ли вы предоставить 
рекомендательные письма? 

●​ Зачем спрашивать: Этот вопрос мгновенно отделяет теоретиков от практиков. 
Упоминание реальных, проверяемых объектов и готовность предоставить 
отзывы говорят о реальном опыте и уверенности в качестве своей работы. 

2. Готовы ли вы предоставить полный пакет документов на продукцию 
(сертификаты соответствия СТ-KZ/ЕАС, паспорта качества) для каждой 
поставляемой партии? 

●​ Зачем спрашивать: Это нерушимое правило. Ответ «да, конечно» без 
малейших колебаний — это базовое требование. Любая заминка или 
уклончивый ответ должны стать для вас серьезным красным флагом. 

3. Каков средний срок поставки по ключевым позициям с момента оплаты? 
Какие товары всегда есть в наличии на складе, а какие поставляются под заказ? 

●​ Зачем спрашивать: Этот вопрос проверяет реалистичность сроков и 
складскую программу. Он помогает понять, не сорвется ли ваш график 
строительства из-за ожидания самой ходовой позиции. 

4. Какова ваша система скидок для оптовых и постоянных клиентов? 
Существуют ли специальные условия при заключении долгосрочного контракта? 

●​ Зачем спрашивать: Вы ищете не разовую сделку, а долгосрочное партнерство. 
Ответ на этот вопрос покажет, заинтересован ли поставщик в таких отношениях 
и готов ли он предложить больше, чем стандартный прайс-лист. 

5. Предоставляете ли вы отсрочку платежа, и если да, то на каких условиях и 
после какого периода сотрудничества? 

●​ Зачем спрашивать: Управление денежными потоками (cash flow) — одна из 
главных задач в строительстве. Возможность отсрочки платежа — это важный 
финансовый инструмент, и нужно четко понимать, как и когда вы сможете им 
воспользоваться. 

6. Доставка осуществляется собственным автопарком или наемным 
транспортом? Входит ли стоимость разгрузки на объекте в цену доставки? 



●​ Зачем спрашивать: Этот вопрос проясняет, кто несет ответственность за 
самый рискованный этап — доставку. Собственный транспорт поставщика почти 
всегда означает больше контроля и надежности. Уточнение про разгрузку 
помогает избежать скрытых расходов. 

7. Каков порядок действий при обнаружении брака, недовоза или пересортицы? 
В какие сроки производится замена или возврат? 

●​ Зачем спрашивать: Проблемы случаются у всех. Важно то, как компания их 
решает. Четкий и быстрый алгоритм решения рекламаций говорит о высоком 
уровне клиентского сервиса и ответственности. 

8. Будет ли за нашей компанией закреплен персональный менеджер для решения 
всех оперативных вопросов? 

●​ Зачем спрашивать: Это вопрос об эффективности коммуникаций. Бегать от 
одного отдела к другому в поисках ответственного — непозволительная 
роскошь. Персональный менеджер, который «ведет» ваш объект, экономит 
массу времени и нервов. 

9. Есть ли у вас в штате технические специалисты, которые могут помочь с 
расчетами или проконсультировать по применению материалов? 

●​ Зачем спрашивать: Этот вопрос тестирует глубину экспертизы поставщика. 
Если компания может предложить не только товар, но и техническую поддержку, 
ее ценность как партнера значительно возрастает. 

10. Какие дополнительные услуги (например, колеровка, аренда инструмента) вы 
предоставляете, которые могут оптимизировать нашу работу? 

●​ Зачем спрашивать: Это помогает оценить комплексный подход. Услуги, 
которые экономят ваше время и ресурсы, являются прямым финансовым 
преимуществом, даже если не отражены в цене основного товара.  
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