
Этапы продаж 

 
 

1 — Установление контакта 
 
— Добрый день, Владимир? 
— Да 
— Меня зовут Антон, это буровая компания Своя Вода, вы у нас оставили 
заявку на расчёт стоимости, верно? 
— Да 
— Вы указали в заявке такую глубину, адрес, обустройство, срок, все 
верно? 
— Да 
 
 

2 — Программирование 
​
— Супер​
Сейчас я задам вам несколько уточняющих вопросов что бы понять что вам 
действительно необходимо, исходя из этого озвучу лучшее для вас 
решение, если оно вас устроит мы обязательно договоримся,хорошо?​
 
— Супер​
Давайте поступим так 
Я сейчас задам вам несколько вопросов о вашем участке 
Вы расскажите что надо сделать 
А я опишу как мы работаем и сколько это стоит 
И если все хорошо, мы точно договоримся, хорошо? идет? 
 
 

3 — Квалификация 
 
Потребность 
— Владимир, расскажите подробнее о вашей ситуации, что хотите сейчас 
сделать?​
​
— Воду в дом будете заводить или она у вас просто для полива? (Кроме 
бурения нужно будет сделать обустройство скважины?) 
 
Срочно​
— Скажите, работы в ближайшее время планируете делать?  
 
 
Платежеспособность 
Если клиент примерно ориентируется в бюджете 

— Владимир, скажите пожалуйста какой у вас бюджет, я просто почему 
спрашиваю: у нас в компании есть разные варианты и бурения и 
обустройства, чтобы я смог подобрать лучший для вас, назовите хотя бы 
приблизительный бюджет, на который вы ориентируетесь 

 
 

4 — Боли + Технические потребности 
 
Глубина  
 
— Где находится ваш участок? Находим на карте. 
— Вы указали в адресе район, СНТ, я посмотрел глубину, у вас 50 метров. 
— Какая глубина у соседей знаете?​
Важный комментари: “Мы у вас много уже бурили, вот такие глубины 
были”. Да, это додуманная фраза, но очень сильно влияет на 
эффективность. 
 
— Большая машина заедет на участок? 
 
 
Боли 
 
— У вас сезонное проживание или постоянное?​
 
— Если жить: Когда надо заезжать? Или там уже живете? 
 
— Сколько человек у вас будет находиться на участке?​
Я просто почему спрашиваю, мне нужно понять сколько воды вам надо.  
 
— Раньше на участке был колодец или центральный водопровод? 
 
 
Обустройство 
 
— Вы уже разбирались с вариантами обустройства: кессон или адаптер? 
 
— Только в 1 дом надо завести воду или куда-то еще? (Сколько будет 
выходов из кессона) 
 
— А какой площади у вас дом? Сколько этажей? Я просто почему 
спрашиваю, это влияет на подбор оборудования.  
[Важно] Этот вопрос дает нам косвенное понимание о 
платежеспоспособности клиента 
 
Если кессон:  
— Есть пожелание - Металлический или пластиковый?​
 
Если адаптер:  
— Место в доме для гидробака есть? 
 
 

CAPS: Для обсуждения за жизнь! 
— Вы будете на участке в ближайшую неделю или может вы там живете? 
 
 
Усиление боли (Ситуативно)  
— А как давно уже возникла проблема… (с водой в колодце)?  
— Как-то пробовали решать эту проблему... (с колодцем)? 
— Вы давно уже думаете сделать скважину?  
 
 
А еще что? Дополнительные боли (Ситуативно) 
— А еще что беспокоит? Что важно в вопросе бурения скважины? 
 
 
Подытоживание болей клиента. Когда все обсудили. Длинная версия, 
говорим в 4 раза короче. 
— Мне в принципе все понятно, позвольте я подытожу все что я понял о 
вашей ситуации. А вы меня подкорректируйте если я что-то забыл. Или 
скажите - да, супер, именно это мои сложности​
И круто говорить именно словами клиента. 
У вас такая ситуация, задача, такой бюджет, такие сроки. Так все устроено 
по участку. Проедет такая машина. Такой дом и для этого нужна вода. 
Реакция клиента: “Ура, этот человек все про меня знает, а не просто 
впихивает”.  
И если клиент говорит Да 
Еще раз программирование 
В таком случае все понятно, я тогда я расскажу как мы делаем бурение и 
обустройство. После этого вы скажите нравится-не нравится. Если 
понравится - там с вами точно договоримся. 
 
Записывайте в карточку клиента боли, которые узнали! 
Это необходимо для акцентов в презентации. И для доверия. 
Какая у клиента боль, за потребностью в скважине? 
Кто-бы не спрашивал цену, не просил детали, вы обязаны выяснить какая у 
клиента боль. 
Потребность - нужда в каком-то продукте 
За потребностью всегда стоит боль 
Боль - это ситуация, которая приносит чувство раздражения и беспокойства.  
 
Примеры боли по бурению:  
- строители заезжают, а по договору нужна вода  
- живем уже здесь, а вода в колодце кончилась 
- будем на выходных на дачу ездить, вода нужна для дома 
- просто нужна для полива, техническая вода 
- надо заезжать жить, а воды нет 
- отключили центральное водоснабжение или общую скважину 
- старая скважина плохо работает 
- я строю дома, и продаю их, нужна скважина 
- я строю дом клиенту, и хочу заработать на скважине 
- на даче живу, и трачу кучу времени на покупку воды каждый раз 
- нужна вода, чтобы потом еще полноценный туалет с канализацией сделать 
 
 

5 — Презентация - Циферблат  
 

1 — Трубы 
 
На песок.  
Это нПВХ труда пластиковая, диаметром 125мм, к ней дополнительно 
нужен фильтр. Фильтр грубой очистки. Это первая труба с проризями и 
обтянута тонкой сеткой, для того чтобы песчинки не попадали и скважина не 
заиливалась.  
Также в бурение входит - бурение, трубы, паспорт на скважину, прокачка до 
визуально чистой воды. 
Что скажите, как вам? 
 
На известняк. 
У вас будет конструкция из двух труб.  
Стальная труба 133мм. Толщина 4 мм.​
Трубы с резьбовым соединением. Никакой сварки 
И внутри ПНД 117мм из первичного пищевого пластика. 
Бурим и обсаживаем скважину сталью до известняка. 
Дальше вглубь в водоносный слой известняка бурим немного более узким 
буром, и обсаживаем пластиковой трубой ПНД. 
И по известняку идет ПНД пластик. 
В работы входит бурение, обсадные трубы, паспорт на скважину, прокачка 
до визуально чистой воды. 
Машины: У нас буровая на базе Зила. На участок приезжают по сути 3 
машины, одна из них прицеп - сама буровая, водовозка, и машина для 
проживания. 
Что скажите, как вам? 
 
 

2 — Обустройство  
 
Про кессон 
Сюда входит кессон металлический/пластиковый 
Итальянский насос LadAna 
Трос, кабель, ПНД труба 32мм толстостенная 
Вывод на летний полив 
Гидробак Беламос на 100л 
Автоматика - которая включает насос, состоит из манометра и реле 
давления. 
 
Про адаптер 
Что касается адаптера. Это сам адаптер итальянский. В скважину 
погружается насос, тоже мы ставим итальянский насос фирмы Ladana. От 
насоса поднимается электрический кабель, нержавеющий трос, и труба, на 
глубине 1,6м ставится адаптер. Адаптер это поворотник, из вертикального 
положения в горизонтальное. Но не просто уголок, а специальный 
защелкивающийся механизм. Я отправлю видео - вы посмотрите. И на 
глубние 1,6 делаем траншею к вашему дому, и заводим воду.  
Оголовок на скважину ставится чугунный. Гидробак Беламос на 100л. 
Автоматика - состоит из реле давления и манометра. Все соеденительные 
фитинги.  
Как вам это?  
 
 

3 — Наши видео. Посмотрите обязательно. 
 
— Я сейчас скину вам ссылки на видео, где мы бурили скважину, почти как 
у вас, немного глубже, посмотрите, как это со стороны будет выглядеть, 
оцените аккуратность нашей работы. 
И так же пришлю видео по обустройству, там мы как раз в вашем районе 
монтировали кессон, там все будет в точности как у вас, только кессон 
металлический. Посмотрите на наших монтажников, как весь процесс со 
стороны у нас будет выглядеть. На видео наш руководитель Антон 
комментирует подробно, из чего состоит обустройство и как мы работаем в 
деталях. 
 
 

4 — Отправьте ваше видео 
 
Смотрите, у вас будет возможно сделать видео с вашего участка? И 
отправить на Вотсап? 
Мы до заезда еще лучше сможем понимать проедет ли техника, где лучше 
сделать скважину.  
Насколько для вас это важно? 
 
 

5 — Гарантия, документы, но без оплаты 
 
Гарантия на скваживу известняка 5 лет. 
Гарантия на песок - 1-3 года. По ситуации. 
На все работы обязательно договор. 
У нас гарантия 2 года на обустройство за счет того, что мы используем 
самое топовое оборудование. Даже муфты, казалось бы на них никто не 
обращает внимание - за то, что крепят насос, обратный клапан и трубу ПНД 
- они у нас идут итальянские. 
Ну что, круто, правда? 
 
 

6 — Процесс работы 
 
Смотрите, что касается процесса работы, скважина бурится 2-3 дня, за день 
проходят около 30 метров, в зависимости от геологического разреза. После 
бурения, ребята прокачивают воду, чтобы шла чистая. Далее, снимают 
параметры скважины технические  - дебет, статику, уровень воды и т.д. На 
следующий день приезжают монтажники, другая наша бригада, и за 1 день 
устанавливают и подключают все оборудование, пуско-наладка, показывают 
как пользоваться. То есть, все работы займут - 2-3-4 дня. ​
Как вам это, удобно? 
 
 
— Не называем цену. Иначе меньше внимания. 
— Условно делим презентацию на 6 важных смысловых блоков 
— Говорим выгодами, не только свойствами 
— Говорим с акцентами на главные боли клиента!​
— Чем больше выгод и свойств вы покажите, тем больше ценности увидит 
для себя клиент. 
— После очередного блока, небольшой вопрос “как вам?”, если не заходит, 
значит надо этот блок подробно раскрыть. 
 
Мы Должны Продать Идею - посмотреть минимум два наших видео​
1 - обязательно про бурение. Даже если у человека другая технология.​
2 - про его личное обустройства. Для всех у нас есть подходящиее видео. 
 
“Сколько стоит!?” 
Я вам сейчас давайте все дорасскажу 
После этого в конце расскажу тоже условия по оплате 
И там мы договоримся, хорошо? 
Если мы назовем здесь стоимость - клиент начнет думать об этом. и 
перестанет слышать и воспринимать что он получит. Давайте пока 
абстрагиуемся, представьте что это бесплатно, насколько это вообще 
подходит под ваше решение. Пока боли и презентация не сходятся - всегда 
дорого. Сперва нужен коннект в боли. 
 
 

6 — Предзакрытие и Цена 
 
Вариант 1 
 
— Хорошо, о скважине я все рассказал, все ли вам понятно, и подходит под 
вашу задачу? 
 
Если Зашло. А какая цена? 
Сейчас цену разберем.  
Давайте разберем - Главное мне узнать что все 100% нюансов мы учли? 
 
Если 100% классно. Значит вы отлично попали. 
Если не 100%: Отмена миссии, никакой цены.  
Простая метрика, что ценность не донесена. 
Скажите, пожалуйста, какой информации вам не хватило 
для того чтобы поставить условную десятку? 
Дальше снова в презентацию. И по кругу. Какую оценку поставите?​
Пока нет 100% двигаться нельзя. 
 
— В принципе, я рассказал все что вам нужно знать 
У меня к вам один вопрос 
Скажите пожалуйста, все что я сейчас сказал вам подходит на 100%, и это 
то что вам нужно? Или чего-то еще не хватает? 
 
Вариант 2 
— Какую самую большую выгоду во всем то, что я рассказал, вы для себя 
видите? Можете пожалуйста рассказать. 
Клиент сам продает себе то, что ему нравится больше всего 
Вы увидите что для него особенно важно. И потом для закрытия и 
возражения будет использовать. 
 
 

Называем цену  
 
— Хорошо, теперь давайте о стоимости 
 
Цена за метр бурения 2 300 руб. 
Умножаем на глубину 70м 
Получается 161 000 руб. 
И стоимость обустройства во всем что я назвал 
125 000 руб. 
Итого все вместе - 286 000 руб. 
 
— Никакой предоплаты нет. Сначала бурим. Потом оплата. 
На каждый этап договор есть. 
В других компаниях нужно платить за оборудование вначале, когда работа 
еще не сделана. У нас вы платите после выполненной работы. 
 
 
 
 
Как именно говорить. 
Вариант 1 - после озвучивания цены делаем паузу. Ждем молча ответ 
клиента. 
Вариант 2 - после озвучивания цены увести вопросом. Например, а 
электричество у вас на участке есть? 
 
 

7 — Закрытие 
 
— Вы работы планируете на будни или на выходные дни?  
От Влада мысль: “почему спрашиваю - на выходные запись сильно 
плотнее”. 
 
— Если будние (выходные) то могу предложить 25-26е число, вам удобно 
будет принять бригаду? 
 
ИЛИ 
 
— Михаил, в таком случае, если вас все устраивает, я могу предложить 
перейти к обсуждению удобной даты бурения 
 
ИЛИ  
 
— Ну что, работаем? 
— Бронирую машину на заезд к вам? 
 
 
Про настойчивость. Всегда закрывайте клиента минимум до 3х отказов 
- Давайте назначим? 
- Нет​
- Давайте 
- Нет 
- Давайте 
- Хорошо / Нет 
 
 
Во время закрытия есть стресс! 
Клиенту немного неловко! Принимать значительное дорогое решение. 
А вы спокойно проходите этап и закрываете сделку. 
 
 

8 — Отработка возражения 
 
 
Всегда со всем соглашайтесь с клиентом 
 
Соглашаться и говорить “Да” можно не напрямую к аргументу, а с тем, что 
вы понимаете, что это важно, или такая точка зрения существует. Но 
бессознательно происходит все равно согласие. 
Продажа - это когда вы стали союзниками, а не спорщиками-победителями. 
Вы ведь хотите быть продающим, а не правым? 
 
 
Любое общее возражение изначально воспринимает, как жалобу 
 
И не отрабатываем по логической структуре. 
Жалобу клиента, воспринимаем, как например: “даа, недешево, придется 
блин потратиться” 
Отрабатываются через: 
− Настрой! 
− Согласие 
− Закрываем 
“Да, я вам понимаю, но давайте все таки назначим выезд бригады” 
Любое возражение изначально воспринимает как жалобу. 
 
Если клиент говорит: “Да вы меня не слышите, я же говорю, что меня это 
конкретно не устранивает” 
Тогда двигаемся по возражению. 
Они бывают: 
1 − Истинные: дорого, там дешевле, не срочно, нет доверия 
2 − Ложные: надо посоветоваться с котом, с кактусом, я подумаю 
 
 
Формула отработки истинного возражения 
 
Например, дорого. 
1. Согласие: Да, я вас понимаю, вопрос цены очень важен  
2. Комплимент: Круто, что вы подняли эту тему. Спасибо вам / Спасибо что 
спросили 
3. Переход к обработке: позвольте я расскажу, что вы получаете за эти 
деньги (или) Позвольте я объясню вам, что вы получаете (или) Позвольте я 
объясню эту ситуацию (или) Позвольте я донесу вам ценность 
4. Логическое обоснование! К примеру, колодец не решит вашу проблему. 
Воды будет мало. Или через адаптер не получится завести воду в баню, 
нужно сделать 2 выходна из кессона. 
5. Согласитесь “Капитан очевидность”: Согласитесь, что для дома важно 
сделать надежное решение, чтобы вопрос воды не беспокоил ближайшие 
годы.  
6. Финал-Закрытие: после ответа “да” - В таком случае предлагаю нам 
перейти к обсуждению удобной даты заезда. 
 
Итого: 
Да, я вас понимаю, вопрос цены очень важен  
Хорошо, что вы подняли эту тему. Спасибо, что спросили 
Позвольте я объясню вам, что вы получаете 
Логическое обоснование: Колодец не решит вашу проблему. Воды будет 
мало... 
Согласитесь, что для дома важно сделать надежное решение, чтобы вопрос 
воды не беспокоил ближайшие годы. ​
Ответ: Да 
В таком случае предлагаю нам перейти к обсуждению удобной даты заезда. 
 
 
Локализация пожара - Собрать все возражения 
 
Дополнительное усилиение работы с истинными возражениями. 
Если мы услышали первое возражение при закрытии, и отработали как 
жалобу. Но клиент дает понять, что это конкретно важно, и это истинное 
возражение. То перед работой с ним стоит узнать - единственное ли это 
возразение или есть другие стоп-факторы? Если не собрать сперва все 
возражения, то отработав одно - клиент вас будет гонять по кругу, называя 
вдруг еще возражения которые его останавливают. 
Поэтому даже перед обсуждением первого возражения, стоит собрать их 
все. 
1) Меня беспокоит гарантия. Так, а что еще? 
2) По срокам заезда не понимаю. Так, а что еще? 
3) По цене вот это не понял. Еще есть? 
4) Нет. 
Окей, у нас три возражения. Мы бес их отработаем, и больше сюрпризов не 
будет. Первое обсудили - тут все понятно? Идем дальше.  
И в конце - смотрите, у нас были вот такие возражения. Сейчас все решили 
В таком случае предлагаю работать. 
 
 
Ложные возражения - Техника “Искренность” 
 
Например:  
“Я подумаю” 
“Мне надо посоветоваться” 
“Я пока не готов” 
Намного лучше для себя увидеть это как - “Нет, я не куплю!” 
Воспринимать это в текущий точке, как отказ. 
Включаем технику Искренность, чтобы понять истинное возражение:​
— Петр Евгеньевич, я вас понимаю, но поймите меня тоже, я работаю в 
продажах уже 3 года, закрывал около 1000 сделок, и знаю что если клиент 
говорит мне “я подумаю” его скорее всего что-то не устроило. Скажите. 
пожалуйста, только честно, что на самом деле вас не устроило? 
 
Так мы получаем истинное возражение.​
А дальше лучше применить локализацию пожара.  
И дальше по формуле. 
 
 
Растущий список возражений 
 
Цена 1900 - 2100 руб. за метр - есть такая? 

 
- это на одну трубу 
- и не во всех регионах 
https://t.me/c/1220454700/14 
 
 
Где вы находитесь? - Не возражение, просто вопрос. 
 
База и офис находятся в Серпухове 
Можно приехать если что! 
Можно и договор в офисе подписать 
Точный адрес в Серпухове: 
Большевик, улица Карпова 4а 
 
 
 
 

Тренировка первого звонка 
 
1. Будут разные в звонках районы. Где надо реально найти глубину 

2. Назвал ли менеджер Цену за бурение посчитанную! 

3. Спрашивал ли “Когда?” 

4. Назвал ли элементы и цену за обустройство 

5. Сложил ли все вместе по цене? 

6. В общем - все ли элементы чек листа сказал? 

 

 

Условия (финальная договорённость) 
После “продажи”​
Для отсутствия срывов на объекте 
 
Есть опасение у менеждера, что если все “неудобные” условия проговорить 
с клиентом - то уже будет не так вкусно, и он будет отваливаться. Но тут 
наоборт - скорее всего он отвалится, если нарвётся на это в реальности.  
А если всё это заранее проговорить и для него это всё будет ожидаемым, то 
он нормально это воспримет в реальности и сделка будет завершена. 
 
Пример проговаривания условий: https://t.me/c/1212460896/38 
Хорошо, но не полностью здесь! 
 
 
4.0 - ЗАВЕДЕНИЕ В ДОМ ПРОГОВОРИТЬ: 
В КП и на этапе продаже мы не проговариваем, и в КП это не отправляется 
 
 
4.1 - Проговорить даты работ: 
Вам удобно, если мы заездем в какой-то в рамках этих трёх дней, 5-6-7 
числа? 
Работы для вашей скважины займут около (1-2-3-4-5) дней. И 1 день 
обустройство сразу на след. день. Итого три дня. 
И проговариваем про крайний день заезда.​
Допустим клиент ждёт нас 5-6-7 числа, и глубина 50 метров.​
Тогда мы говорим: мы заездем к вам допустим 7 числа. Бурим 2-3 дня, то 
есть 7-8-9. 
Далее на 10 число будет обустройство. Хорошо? 
 
 
4.2 - Расчёт  
Расчёт наличными желательно. По факту бурения без предоплаты. И далее 
после обустройства. 
 
 
4.3 - На 200 руб. дороже, если без обустройства  
(обязательно для всех и каждого клиента проговаривать) 
Мы однозначно работает только в паре с обустройством под ключ. Т.е. и 
бурение, и обустройство. Мы не берём объекты без обустройства. 
Т.е. эта цена за бурение только, если делать монтаж в ближайшие два дня 
после бурения. 
Сейчас высокий сезон, и цена на бурение у нас очень даже низкая.  
Есть просто некоторые клиенты которые заказывают летний полив, 
делают бурение, расчитываются и потом сообщают что они не будет делать 
обустройство, или откладывают на 1-2 недели. В таком случае мы за 
бурение берём на 200 руб. больше. И если всё же потом клиент будет 
делать обустройство, то эту разницу мы зачтём уже как оплаченную. 
 
 
4.4 - Про длину пластика 
Ещё один важный момент - пластиковые трубы прям до самого верха они не 
нужны. Мы делаем их с запасом, чтобы вода в известняке стояла в 
пластике, но они торчать до самого верха не будут. По месту буровой 
мастер уже сам решает какой высоты именно пластиковые трубы поставить 
в воде. 
 
 
4.5 - Пластиковый кессон? Пескобетон не включен 
Пример, где было не удобно конечно: https://t.me/c/1212460896/34 
 
Ещё нужен пескобетон. Желательно он от клиента, потому чтобы дешевле 
привезти где-то близко от вашего участка. 
 
 
4.6 - Гарантия 
5 лет на скважину действует только если мы сами делаем обустройство. 
 
 
 
 

5 - Удержание/Ведение до заезда 
 
В процессе ведения между договорённостью и заездом стоит 
применить такое усиление: 
 
Николай, смотрите, у нас сейчас действительно большая очередь на 
бурение, но 22-24 мы прям точно будем у вас. В принципе, мы можем 
попробовать передвинуть очередь и заехать пораньше, но я вам 
рекомендую подождать именно эту бригаду, там очень опытные буровики, 
которые бурили в вашем районе и знают особенности геологии. Вы делаете 
скважину на несколько десятков лет, все-таки я бы рекомендовал именно их 
подождать. 
 
Цепочка напоминаний в связке с контентом: 
Мы понимаем что хотим не просто напоминания через 6-4-2-1 дня.​
А хотим чтобы они были с каким-то контентом.​
Будем его копить. 
- Какие-то новые видео появятся 
- Просто фотографии 
- Описания новых объектов 
 
 
 
 

Порядок фиксации продажи 
 
 
1. Получаем согласие от клиента 
Заинтересованное от клиента, мы дали понять почему лучше работать с 
нами, притерания, обсуждения 
 
​
2. Проговариваем - УСЛОВИЯ детально:  
ЗАВЕДЕНИЕ В ДОМ, даты работ от логиста, высота труб, на 200 руб. 
дороже, наличная оплата, пескобетон (для пластика) 
 
 
3. Отправляем - Сообщения Фиксирующие  
Даже если сегодня отправляли КП, потому что в КП не указано заведение в 
дом! делаем не делаем. с этим настолько часто возникают проблемы на 
объекте, что менеджер не может этого не проговаривать) 
 
 
 
 
 

Отправьте адрес? 
/// Фиксируем ещё твёрдость в договорённостях с клиентом 
 
[Людмила], мне очень нужен Ваш либо почтовый адрес и номер участка , 
либо геолокацию если сможете заранее , чем раньше тем лучше. 
Напишите? 
 
 
 
 

Сроки и формат продажи клиенту 
 

На когда ставим задачи 
 
К примеру здесь прошло 8-9 дней. Хотя клиентка не говорила, что ей через 
10 дней. Стоит конечно ставить задачу на раньше 
 

 
 

Не пишем, а всегда звоним 
 
Здесь не было общения 10 дней, и конечно надо только звонить, а не писать 
 
 
 
 
 

Про загрузку насоса 
 
Как выбирать загрузку насоса до продажи 

 
1.​ Глубину загрузки насоса определяем примерно исходя из формулы 

Глубина скважины -20 метров. Например, по картам глубин смотрим  - 
40-55 метров. Берем примерно середину - 47 метров. Глубину 
загрузки считаем метров 27 метров.  

2.​ Цену за обустройство называем согласно прайсу с учетом глубины 
загрузки. 
 
 

Как корректировать цену исходя из реальной 
загрузки 
 

1.​ Обычно обустройство происходит на след. день после бурения, то 
есть глубину загрузки мы узнаем в конце дня.  Как только получена 
информация от буровиков по фактической глубине и загрузке насоса, 
формируем данные для обустройства. Если по какой-то причине 
буровики не сообщают данные, но известно, что они добурили, можно 
узнать загрузку насоса у клиента: 
«Николай, здравствуйте! Как прошло бурение? Все хорошо? Вам 
буровики паспорт на скважину должны были оставить, не могли бы 
посмотреть, какая реальная глубина и загрузка насоса получились? 
До буровиков не могу дозвониться.» 

2.​ Вписываем полученные значения в поля «(факт) Загрузка насоса» и 
«(факт) Глубина бурения» 

3.​ Перевести сделку в статус «Пробурили. Впереди монтаж» 
4.​ Сравниваем реальное значение Загрузка (расчет.) и «(факт) Загрузка 

насоса». Смотрим, в какой интервал мы перешагнули по цене или 
остались в том же. Если перешагнули в другой интервал, то смотрим 
цену, соответствующую новой загрузке и получаем дельту. 

5.​ Ставим задачу продавцу увеличить стоимость за счет более мощного 
оборудования, другого количества трубы, троса и кабеля. Сообщаем о 
задаче. 

6.​ Менеджер объясняет клиенту “Смотрите, у вас глубина загрузки 
получилась больше предполагаемой, нужно использовать более 
мощный насос, больше троса, трубы и кабеля”. Дополнительным 
аргументом для менеджера может служит большая глубина скважины: 
“Глубина скважины получилась больше, чем мы рассчитывали, 
поэтому и цена получается чуть больше” 

7.​ Если клиент начинает говорить, что вы его не предупреждали ни о 
каких загрузках и увеличениях цены. На это можно ответить: “Николай, 
смотрите, я вам отправлял КП в вотсапе 15-го июня в 15:05. Видите? 
Там указано: (при загрузке до 45 метров). Я вам это указывал в КП, а 
реальная глубина загрузки больше оказалась. Николай, мы абсолютно 
честно вам об этом писали в КП, а глубину загрузки вы можете сами 
проверить. Мы берем эти деньги не за воздух, а за более мощное 
оборудование.” 

8.​ Продавец поднимает цену, заполняет поле «Удорожание по загрузке», 
проставляет новую цену в поле «ЦЕНА ИТОГО ОЗВУЧЕННАЯ 
КЛИЕНТУ»  

 
 
 

Оборудование. Преимущества и 
описание 

 
Металлический кессон.  
Есть круглый, есть квадратный. По умолчанию предлагаем круглый, он 
немного дешевле. Размер: 1м в диаметре, 2м - в высоту, высота горловины - 
0.2м, емкость - 1.8м. Есть и другие размеры, но этот самый ходовой и 
подходит в 99% случаев. Под такой кессон копается котлован размером 
1.1м x 1.8м. 
Усиленный кессон 5мм - это примерно +10 т.р. Но это ВООБЩЕ не ходовая 
позиция. Если ее продать, может оттянуться начало монтажа. Есть кессоны 
- 3мм - чисто дешманский вариант. 4мм - то, что мы ставим, это нормальный 
вариант. На самом деле, большого смысла в утолщения стенки нет, если 
чисто по сути. Я понимаю, что для некоторых клиентов это могло бы 
сработать, как аргумент, но я также хочу, чтобы было минимум косяков в 
реализации обещанного. 
 
Пластиковый кессон.  
Толщина стенки 13 мм. Фирма - БИО-С - самые лучшие кессоны наа рынке, 
средний срок службы - 50 лет, как заявляет сам производитель. 100% 
герметичность благодаря эксклюзивной обжимной муфте AquaStop в месте 
соединения с обсадной трубой. 
Если ставим пластиковый кессон. обязательно проговариваем наличие 
пескобетона. Он необходим для заливки пространства вокруг кессона для 
того, чтобы он не всплыл под воздействием грунтовых вод.   
Говорим так:  
“Пескобетон нам обычно предоставляют клиенты. Просто на авито закажите 
поближе к вам. Или хотите, чтобы мы это сделали?” 
Если хочет, чтобы сделали мы: 
“Ок, мы тогда привезем. Он стоит 5000-6000 руб в среднем. Мы тогда 
закажем доставку, по факту, сколько он будет стоить.” 
 
Гидробак.  
По умолчанию к КП считается гидробак Belamos 100л. Если в результате 
общения с клиентом стало понятно, что он “готов переплатить заа 
качество”, предложить ему гидробак на 150 литров - CIMM (Италия) - 
доплата в прайсе. Насос будет реже включаться, значит дольше прослужит. 
+Этот гидробак надежнее. Мембрана - самое больное место во всем 
гидробаках. Здесь она надежнее - +3-5 лет к сроку службы гидробака и +3-5 
к сроку службы насоса. Но это есть смысл предлагать только тем клиентам, 
кто постоянно живет в доме. Если это дача, и водой мало пользуются, то 
ставить гидробак 150л - бессмысленно. 
 
Оголовок. Фирма IBO (Польша). Пластиковый - примерно до 80 метров 
погружения насоса - пластиковый, если глубже, то ставим чугунный. 
 
Обратный клапан. Фирма Bugatti (Италия). Самый надежный вариант. Не 
дает воде уходить из труб обратно в скважину. Защищает от гидроудара. 
 
Комплект летнего полива. Это по сути 4 фиттинга - муфта, латунный угол, 
кран и штуцер. Тут, я думаю, можно не указывать фирму, это уж прям 
совсем мелочи. 
 
Адаптер. Фирма WWsystem, материал - бронза. 
 
Насосы. По умолчанию в КП считается Ladana (Италия). У насосов есть 
разные модели разной мощности. У Ладаны максимальна глубина 
погружения - 50 метров. В комплект входит кабель 20 метров. Есть насос 
Belamos, он немного подороже. Также на эти глубины есть вариант - IBO 
(Польша) - более качественный насос среднего ценового сегмента.  
Если загрузка больше 50 метров, то это либо Belamos, либо Grundfos. 
 
Все цены - в прайсе. 
 
 
 
 

Про подключение к дому (новая 
версия в экспертности) 
 
Обустройство и подключение к дому - это разные услуги. 
Называем клиенту сначала цены только на обустройство. 
 
И ведем клиента к договоренностям, пока не обсуждая подключение к дому. 
Только если клиент, конечно, сам не спросит про заведение воды в дом. Как 
только договоренность на заезд достигнута, самое время обсудить 
подключение к дому. 
 
На этом этапе узнаем, сколько метров от скважины до дома. Считаем метр 
траншеи по цене из прайса, прописываем в КП. Указываем в АМО в поле 
Траншея (м). 
Узнаем, нужно ли вообще заводить в дом. 
Если да - Узнаем, какой у заказчика фундамент. 
 
Винтовые сваи 
Зимой живете в доме? 
Если да, то нужен греющий кабель, чтобы труба не замерзала. 
+6000 руб - это стоимость греющего кабеля 3400 + работы по монтажу, 
краны, муфты 2600 руб. 
 
Плита с закладными: 
Узнать диаметр закладной. Если диаметр 80мм и более, то ок. Если, 
например, 25мм, это к ней подключаем нашу ПНД32 через специальный 
фиттинг. В этом случае спросить заказчика, куда подключаем электрический 
кабель. К щитку? Или будем бурить фундамент для подключения 
электричества? Цены на бурение - ниже. 
 
Плита без закладных: 
Если в плите нет закладных, то заказывается алмазное бурение. 
Цены: 
плита 200-300мм - 4000 руб/отверстие 
плита 400мм - 5000 руб/отверстие 
плита 500мм и более- 6000 руб/отверстие 
 
Лента 
Ленты с закладными крайне редко встречаются. 
Подкопка под ленту считаем +1 метр к траншее. Метр траншеи - 1500 руб. 
 
 
Спрашиваем, будет ли необходимо подключение к его водопроводной 
системе? 
Подключение к системе - 3000руб. Необходимо узнать у клиента диаметр 
его труб. 
 
Далее, проговариваем все детали заказа и говорим в конце “на участке 
электричество есть. Все правильно?”. Если клиент, отвечает “нет”, то 
говорим “нужно тогда будет взять с собой генератор”. Это 3000 руб. в сутки. 
Оплачиваются как день бурения, так и день обустройства. 
 
 
 
 
 

Фильтра для воды 
 
Пока не пробурили, не нужно их допродавать. 
Есть фильтра жесткой очистки и глубокой очистки. Жесткая очистка: 2 
прозрачные колбы - угольный и грубая очистка. Стоимость - 8000 руб. 
Фирма Джилекс. 
 
Глубокая очистка: 

-​ Берем анализ воды 
-​ Смотрим уровень превышения железа и других элементов. 
-​ Исходя из этого подбираем фильтра. 

 
Фильтра ставятся в доме. Фильтра представляют из себя вертикально 
стоящие балоны, высотой около 1.5 метра. 
 
 
 
 

Порядок усиления продаж 
 
— Мы слушаем звонки менеджера 
 
Мы проговариваем на встрече: 
- Текущая ситуация такая 
- Вот как сделать лучше. 
 
Текущая: 
- вот такая конверсия 
- вот такие срывы 
- вот такая длина звонка 
- вот что хорошего 
- вот куда будет в целом улучшаться 
 
Как сделать лучше: 
1. основная цель: доверие, больше информации, вопросов, презентации 
2. человек который заранее подготовлен всегда сильнее, не 
подготовленного, но смышленного 
3. вот документ где прописана струткура 
4. вот послушай успешные звонки, и пиши всё что слышешь интересно. 
минимум 5 пунктов почему получлась продажа 
5. Договориться/Проговорить о ведение сделки до заезда (показать 
https://delomoskva.amocrm.ru/leads/detail/15433411). 
5. дальше мы будем слушать звонки и смотреть по этому документу 
6. вот доступ. держи файл всегда перед собой. давай его улучшать 
7. мы получаем и смотрим записи по звонкам (теперь в чате!). 
 
Мы слушаем новые звонки. 
Мы снова встречаемся и говорим про новые текущие и про улучшения до 
чек-листа 
 
 
 
 

Решение конфликтных ситуаций 
 

Пластик не до верха 
​ По умолчанию мы не доводим пластик до верха (это называется 
“потай”). Однако, встречаются клиенты, которые уже после того, как бурение 
завершено возмущаются этим и говорят, что они думали, что будет до 
верха. 
​ В этом звонке Алексей отрабатывает эти возражения (звонок 
26.08.2020 в 12:16, длительность - 11 минут). 
https://delomoskva.amocrm.ru/leads/detail/17808015 
​ Только лучше говорить, что это не маркетинговый ход, а все есть как 
есть и мы ни в чем его не обманывали. На сайте размещена картинка с 2-мя 
трубами, где пластиковая выходит из металлической. Но это просто 
иллюстрация, показывающая что пластиковая труба внутри металлической. 
Нигде не сказано, что пластиковая будет идти до верха. 
 
 

Отказ от обустройства после бурения 
​ Вся наша деятельность крутится вокруг обустройств, и бурение мы 
делаем только для того, чтобы взять обустройство. Однако, бывает так, что 
клиент отказывается от обустройстваа после того, как мы пробурили 
скважину. Это для нас равносильно потере заказа. 
 
​ Аргументы для переговоров: 
 

1.​ Бурение без обустройства на 200 руб дороже 
2.​ Гарантию даем только если мы сами делаем обустройство, так как не 

можем нести ответственности за вмешательство других специалистов 
в конструкцию скважины 

3.​ Обустройство лучше делать сразу после бурения, так как если из 
скважины долго не откачивать воду, уровень воды может уменьшится. 

 
 
 
 

1 Обучение, 2 Делать, 3 Контролировать​
4 Обучение… и по кругу 
 
— Проговорить план, зафиксировать, обучение 
 
— Делаем 
 
— Контролируем 
 
 
 

Форматы обучения 
 
1. Если теория сама не внедряется: Для реального привыкания: Работать 
над клиентом с менеджером вместе онлайн в Зуме 
 
2. Для реального привыкания: Тренироваться друг на друге звонкам 
 
3. Теория: обсуждение скриптов, порядков, документов 
 

 

 

Оглавление принципов Гребенюка 
 

Зачем технология / Комиссионые /  

Жесткие закрытия / Профессионализм / Настрой 

КЭВ / Доверие / Offer 

8 этапов продаж 

Установление контакта - тут мало что подходит 

Программирование 

Квалификация ААА ВВВ ССС 

Боли. А не только потребности - Фильтр вопросов! 

Усиление боли 

Презентация - 6 блоков 

Свойства и выгоды 

Акцент на боли клиента 

Предзакрытие - Насколько вы предварительно готовы? 

Назвать цену 

Мини-вопросы предзакрытия в презентации - как вам? 

Закрытие! - Предлагаю перейти к бронированию даты 

Возражения - Всегда соглашайтесь 

Жалобы, а не возражения 

Формула отработки истинного возражения 

Локализация пожара - Собрать все возражения 

Ложные возражения - Искренность 

Продажа происходит на 5-12 касание 

Цепочка на 20 касаний 
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