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Se você é dono ou gestor de academia, sabe 
que ter uma estrutura bem montada e 
equipamentos modernos não basta para 
garantir o sucesso do negócio. O verdadeiro 
diferencial está em um departamento 
comercial eficiente, que gera novas 
matrículas, mantém os alunos ativos e 
garante um faturamento previsível.

Este guia foi criado para oferecer um 
caminho prático e direto para aumentar suas 
vendas. Aqui, você encontrará um passo a 
passo claro, desde a estruturação da equipe 
até estratégias de campanhas e 
telemarketing.

Siga as orientações e implemente as ações 
sugeridas. Com isso, sua academia não 
apenas aumentará as vendas, mas também 
construirá uma base sólida para um 
crescimento contínuo.
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1. Campanhas de Vendas
As campanhas de vendas ajudam a diminuir a resistência ao preço e 
facilitam a venda de planos mais longos. O segredo está em oferecer 
benefícios atrativos, como brindes e promoções estratégicas, sem 
comprometer a margem de lucro.

• Defina um objetivo claro (aumentar matrículas, retenção, indicações, 
etc.).
• Escolha um brinde ou benefício relevante para o público.
• Treine a equipe para destacar as vantagens do plano longo.
• Acompanhe os resultados e ajuste conforme necessário.

2. Telemarketing 
O telemarketing bem executado é um dos canais mais eficientes para 
reativar ex-clientes e manter os antigos.

• As ligações devem ser feitas em um local sem distrações.
• Recepcionistas devem fazer pelo menos 30 contatos por dia.
• Defina blocos de ligações – 2 horas ininterruptas, seguidas de 
intervalos curtos.
• Foco nos ex-clientes, que saíram por motivos pessoais.
• Treine a equipe – Ensine scripts e técnicas de abordagem eficazes.
• Scripts devem destacar benefícios e gerar urgência.
• Resultados precisam ser monitorados 
• Monitore os resultados e ajuste as abordagens – Registre e analise os 
números diariamente e realize ajustes semanalmente.
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Grandes Ações
para Aumentar
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2. TRÁFEGO PAGO PARA ACADEMIAS

O que é tráfego pago?

Tráfego pago significa pagar para atrair pessoas interessadas no seu 
serviço. Isso pode ser feito por meio de anúncios no Facebook, 
Instagram e Google.

Como criar campanhas que vendem?

•  Defina seu público: Idade, localização e interesses (exemplo: pessoas 
interessadas em saúde e fitness na sua cidade).
• Escolha a oferta certa: Teste grátis, matrícula promocional ou um 
desconto para novos alunos.
• Crie anúncios chamativos: Use imagens e vídeos de qualidade, 
mostrando a experiência da sua academia.
• Direcione para o WhatsApp: Adicione um botão de “Fale conosco” 
para iniciar uma conversa instantânea.

Dicas para melhorar seus anúncios

• Use chamadas diretas como: “Quer treinar grátis? Fale conosco!”
• Teste diferentes formatos de anúncio (vídeo, carrossel, imagem 
única).
• Monitore os resultados e ajuste o que não estiver funcionando.
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3. WHATSAPP COMO FERRAMENTA DE VENDAS

4. INTEGRAÇÃO ENTRE TRÁFEGO PAGO E WHATSAPP

Por que usar WhatsApp?

• Comunicação rápida e direta.
• Alta taxa de abertura de mensagens.
• Personalização do atendimento.

Como converter leads pelo WhatsApp? 

• Responda rápido: Quanto mais rápido você responder, maiores as 
chances de fechar a venda.
• Use mensagens claras e objetivas: Exemplo: “Olá, tudo bem? Vi que 
você se interessou pela nossa academia! Podemos marcar uma aula 
grátis?”
• Envie materiais visuais: Fotos, vídeos e depoimentos de alunos 
ajudam a convencer.
• Tenha scripts prontos: Crie respostas padrão para dúvidas frequentes, 
agilizando o atendimento.

Automação para otimizar seu tempo

• Use o WhatsApp Business para configurar respostas automáticas.
• Integre com um CRM para acompanhar os contatos e fazer 
follow-up.

• Crie anúncios no Facebook/Instagram com botão direto para 
WhatsApp.
• Configure mensagens automáticas para os novos leads.
• Faça um acompanhamento ativo, enviando lembretes e reforçando 
os benefícios da academia.
• Registre as interações e siga um funil de vendas para aumentar 
conversões.
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3. Metodologia de Vendas

A abordagem de vendas precisa ser consultiva, entendendo as 
necessidades do cliente antes de oferecer qualquer plano.

• Utilize perguntas estratégicas:
o O que você busca em uma academia?
o Que parte do corpo quer melhorar?
o Por que isso é importante para você?
o Para quando deseja alcançar esse objetivo?
• Conduza o atendimento em um local confortável e organizado.
• Use os próprios objetivos do cliente como argumento para 
fechamento.
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O Papel da
Liderança
A liderança eficaz faz toda a diferença na performance do time de 
vendas.
• Acompanhe de perto as operações.
• Motive sua equipe com metas claras e bônus.
• Faça simulações e treinamentos constantes.
• Não apenas cobre resultados, mas forneça as ferramentas e suporte 
necessários.
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Como Montar a Equipe de Vendas

Uma equipe bem estruturada faz toda a diferença. Comece com a 
equipe atual e evolua conforme os resultados.

1. Organize a sala de vendas – Se possível, posicione-a próxima à 
recepção.
2. Escolha um líder – No início, pode ser você ou um gerente já 
existente.
3. Treine a equipe atual – Ensine os 8 passos da venda e estabeleça 2 
horas diárias de telemarketing.
4. Aumente a equipe conforme os resultados – Contrate consultores 
dedicados exclusivamente à venda.
5. Consolide a equipe – O ideal é ter de 3 a 5 consultores focados em 
vendas, telemarketing e Whatsapp.
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Como Treinar a Equipe de Vendas

O treinamento constante é essencial para garantir um atendimento 
eficiente e persuasivo.

1. Melhore o atendimento – Ensine os 8 passos da venda e scripts 
eficazes
2. Utilize o telemarketing – Ligue para visitantes que não se 
matricularam (ligação 24h).
3. Prepare a equipe para otimizar os resultados -  Responda os leads 
em até 5 minutos. Depois disso, o interesse cai drasticamente. Use 
mensagens rápidas e diretas. Nada de textos longos ou respostas 
genéricas.
4. Aproveite as campanhas – Use os brindes e promoções como 
argumentos de venda.
5. Faça acompanhamento pós-venda – Entre em contato com os 
alunos para garantir satisfação e fidelização.

Como Acompanhar a Equipe de Vendas

O acompanhamento constante evita a queda de desempenho e 
melhora os resultados.

1. Acompanhe os números diariamente  – Monitoramento de visitas, 
matrículas, rematrículas e faturamento.
2. Observe a equipe em ação  – Esteja presente nas ligações e nos 
atendimentos.
3. Faça coaching constantemente  -  Ofereça feedbacks individuais e 
melhore a performance sempre.
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O crescimento da sua academia está 
diretamente ligado à eficiência do seu 
departamento comercial. Aplicar as 
estratégias deste guia garantirá mais 
vendas, maior previsibilidade de receita e 
um time motivado e produtivo.

Agora, é hora de colocar tudo em prática! 
Comece ajustando os processos, 
treinando sua equipe e monitorando os 
resultados diariamente. Pequenas 
melhorias feitas de forma consistente 
levarão a grandes mudanças no 
faturamento da sua academia.
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Resgate o diagnóstico da sua
academia acessando o Qrcode
ou clicando aqui 

Realizando o diagnóstico, você vai concorrer a uma sessão
de mentoria exclusiva para aumentar o lucro ou uma
análise quantum para identificar qual é o seu perfil de
liderança.

Mentoria
• Estratégias para aumentar o faturamento

• Como diminuir o custo

• Como gerar mais lucro

Análise Quantum
Descubra qual seu estilo de tomada de decisão, como
isso impacta sua empresa e o seu lucro.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfAvqmdn_ji7xGG-NWsPvWok92Iex8uXHwOV_GzBghp6_mSGg/viewform



