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Hablemos de dinero 
Como hablamos anteriormente en este texto, lo ideal es mostrar el precio después del 

recorrido de ventas. Eso es porque el tour es el momento en que usted consigue 

despertar más interés en el cliente, elevar su nivel de integración y comunicación, 

además de conseguir entender cuáles son sus mayores anhelos y sus mayores 

objeciones. Por lo tanto, al presentar los valores al final, el precio acaba siendo una 

consecuencia de invertir en los beneficios del gimnasio. 

Ofrezca opciones de pago como el débito automático, en que se le debita al cliente 

todos los meses de su tarjeta de crédito, sin comprometer su límite total con un valor 

total de una contrato anual. Esa es una tendencia que garantiza confort para el cliente 

y disminuye el índice de incumplimiento de pagos. 

Es primordial también esclarecer ítems como: licencias, vacaciones, condiciones de 

cancelación. Así, no habrá margen para que el cliente se sienta engañado cuando algo 

suceda. 
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Esperamos que haya aprovechado 
el contenido de este e-book! 

Acceda al área de downloads en nuestro site 
 para bajar más contenidos 

que pueden ayudarlo en la gestión de su negocio! 

Un abrazo! 
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https://softwareparagimnasio.com/evo-educa/materiales-educativos/

