


Venta de franquicias

Plan de Venta

Derecho inicial

100 contactos

1 a 3 franquiciados

Proceso de 

ventas



Venta de franquicias

Plan de Venta
•Clientes de la empresa

•Adwords + Redes sociales

•Página web + Landing page

•Avisos (diarios, revistas)

•Expo franquicias

•Notas de Prensa

•Base de datos de interesados

•Contactos personales

•En algunos casos: conversión

•Head hunting



Estrategias de Optimización digital en las franquicias
Proceso de venta de franquicias



Estrategias de Optimización digital en las franquicias



TOP OF FUNNEL (TOF)
Prospectos no calificados: atraer
visitantes, generar tráfico, ofrecer
imanes a clientes potenciales
valiosos, llamar a la acción que lleve
a páginas de destino para aumentar
las conversaciones.

MIDDLE OF FUNNEL (MOF)
Clientes potenciales calificados:
generar confianza en usted y su
franquicia.

BOTTOM OF FUNNEL (BOF)
Clientes potenciales calificados:
comenzar a fomentar la compra,
contacto directo, consultas
gratuitas,

AUDIENCIA FRIA
Recién conoce nuestra 

franquicia

AUDIENCIA CALIENTE
Conoce el negocio, piensa 

en comprar

AUDIENCIA TIBIA
Conoce nuestro negocio, 

Considera opciones

(investiga - compara)

Embudo de ventas
Estados del cliente potencial



IMPLEMENTACION
CALL TO 

ACTION

Primer interés Primer contacto Responden Calificar Agendar

reuniones

Seguimiento Comensar

a cerrar

Carta intención Franquiciado

Embudo inicial Embudo de ventas

ImplementaciónCierre de ventasOportunidadesConvencer a ProspectosProgramas & Campañas

IMPLEMENTADECIDECONSIDERA OPORTUNIDADDAR A CONOCER

Embudo de ventas

PROSPECTOS 

CALIFICADO

8%

INTERESADOS

6%

MUY 

INTERESADOS

5%

REUNIONES

10%

CANDIDATOS 

CALIFICADOS

20%

INTERES 

INICIAL

50%

CONOCEN 

EL NEGOCIO

80%

PRIMEROS 

INTERESADOS

100%

CIERRE

3%



Estadísticas de ventas

Promedios de tiempo:

 Entre el primer llamado o mail y la primera 

reunión personal: de 10 a 30 días

 Entre la primera reunión personal y el cierre: 

de 30 a 60 días

Indices de efectividad:

 % de reuniones personales: de 15% a 20 %

 Reuniones personales en cierres de venta: de 

10% a 20 %

 % de cierres de venta de   1% a  3 %

100Llamados

20Reuniones

3Ventas

60 días



Conclusión

• Conocer el COSTO de ADQUISICION de datos por cada fuente 

de generación de datos

• Conocer el COSTO de VENTA de franquicias

• Conocer índices de EFECTIVIDAD en todo el proceso de venta 

de franquicias

• Calificar interesados cuidadosamente

• Otorgar franquicias con inteligencia

• Perfeccionar constantemente el Plan de marketing



¿Preguntas?

Eduardo.Chianea@franchisefmg.com

Whatsapp +54911 5699-5457

Fabiola.Felgado@franchisefmg.com

Whatsapp +51 968-251-119
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