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Preco/ Corredor

— vontade de comprar
— vontade de vender
—  custo por cabega

Beneficios
— financeiro
— comodidades
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—  Perfil

— USP’S

—  Ancora

— ZOPA

— BATNA (MANA)
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Perguntas do BV:
“Hé quanto tempo vocé vem pensando em iniciar
o programa de atividade?”

—  “Como vocé se sentiria se chegasse na data/
época (definida pelo cliente) e ndo tivesse iniciado
0 seu programa de atividade?

—  “Ha algo que te impega de comegar hoje mesmo o
seu programa?”
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Perguntas do Tour:
—  “Gostou?”

“Ja se imagina treinando aqui conosoco?”
—  “Ficou alguma duvida”
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Perguntas na apresentagdo de pregos:

—  “Vocé prefere investir no seu projeto em dinheiro,

cheque, cartdo...?”

—  “Quanto vocé esta pensando em investir, por

semana, na conquista dos seus resultados?”
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Veja como é facil comegar

Taxas: carteirinha e
avaliacao

Nome do plano Nome do plano

Valor da matricula Valor da matricula

$ plano e duragao $ plano e duragao
—>

Resumo

v
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Veja como é facil comegar
65

S F trimest. S F semest.

Resumo

3x 1 07 (3meses) 6 x 99 (6 meses)
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OBJECOES

Estas s6 aparecem se esquecermos de explorar melhor
as etapas anteriores.
— ndo tenho tempo
— ndo sei se posso pagar
— preciso pensar
— preciso falar com meu marido ou esposa

— ha outras academias que eu gostaria de conhecer
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OBJECOES

6 passos para eliminar objecoes

- fique quieto e ouga

—  passe para o lado da pessoa
-  faga perguntas suaves

— isole a objegdo

—  encontre a solugdo

-~ va para o fechamento

sl el ks

OBSERVE MAIS, ESCUTE MAIS E
FALE MENOS!
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OBJECOES

— isole apenas uma obje¢do
— faca perguntas de fechamento
— utilize as respostas colhidas no BV
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ESTA E UMA SIMPLES DUVIDA DA PESSOA
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Use a estratégia do SE

SE eu conseguir (o que foi solicitado
pelo cliente), vocé estd disposto(a) a
se matricular agora mesmo na
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academia?
OcoaL LR
REVERSAO DE CANCELAMENTO
Use a estratégia do MINC
Se eu pudesse fazer alguma coisa
para manté-lo nosso cliente, o que
seria?
OcoaL LR
NEGOCIACAO
MUITO OBRIGADO!

Christian Munaier




