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Strategic Benefits Of  
Interna.onal Franchise Development  

•  Makes you less dependent on your home market 

•  New sources of ini.al fees, royal.es and product sales 

•  Increases brand value for all stakeholders > a global brand 

•  New plaIorm for business growth  

•  Sustainable, incremental and diversified  

•  Leverages exis.ng intellectual property and resources 

•  Interna.onal image helps franchise sales in the US 



Interna.onal as a Growth Strategy 

•  Interna2onal Business Development should be treated as a 
long‐term strategic decision requiring planning and focused 
resources 

•  Interna2onal Business Development requires an organiza7onal 
commitment – from the top down 

•  Interna7onal Business Development is NOT a short term 
source of ini7al fees….there are associated short and long 
term expenses 



What We Will Cover Today 

•  Interna.onal Readiness 
•  Budge.ng & Financial Models 

•  Development Models 

•  Case History 
•  Specific 2010 Interna.onal Opportuni.es 



Internal Readiness For Going Global    

•  Commitment at the top 

•  Strategy & Plan 

•  Compe..ve advantage 

•  Success at home 

•  Well‐documented training, 
support and marke.ng 
systems 

•  Intranet (365/24/7) 

•  System standards and 
repor.ng processes 

•  Market and compe.tor  
research 

•  Trademarks and other IP 



External Readiness For Going Global 

•  Market poten.al – for your specific franchise 

•  Types of markets / profiles 

•  Market analysis, compe.tor research  

•  Business & Cost metrics ‐ measurement 

•  Ranking / priori.zing markets 



Factors Companies Should Consider When 
Deciding Which Countries To Franchise Into 

Rule of Law 

Country Stability 

Corrup.on 

Government Involvement 

Intellectual Property Protec.on 

Poten7al For Franchisor To Achieve An Acceptable ROI 



Country Ranking Metrics 

Country Trend in 2010  Average of numerous analyst reports from around the world  and a survey of 
       EGS GlobalTeam™ members in 28 countries          
              

Current Investment Climate   Likelihood to be able to close license agreements in 2010      
        

Expected '09 GDP Growth  From 'The Economist'        
                

GC Index      Global Compe22ve Index, World Economic Forum        
            

Economic Freedom 2009  How free are companies to start and grow businesses, Fraser Ins2tute  
              

Market Size      How big is the poten2al market for new products and services?    
              

Ease Of Entry      How easy or difficult will it be to find a master and start opera2on    
              

Legal Concerns    Is the legal environment fair to both foreign and local companies?    
              

Government Involvement  In terms of impac2ng business agreements and fee payments    
      



Analysis of Markets For 2010 – GlobalVue™ 

 Ranking:  "1" is Best, "2.5" is Good, "4" is Worst 



Readiness to Go Interna.onal ‐ In Summary 

•  Internal ‐ Senior management commitment to a mul2‐year 
development program 

•  External ‐ Detailed informa2on on countries, compa2bility 
with your franchise concept, the poten2al for your concept 
to work and realis2c priori2es for interna2onal development 



Modeling Your Global Strategy 

•  Budget for the first 3‐5 years of Going Global 

•  Be realis.c in your ini.al fee expecta.ons 

•  Realize that ini.al fee revenues have some corresponding, 
associated expenses 

•  Be realis.c in how many countries you can award and properly 
support  

•  Plan ahead for marke.ng, training and support costs 



Going Global Investment /ROI 

•  Fees and royal.es ‐ how to back calculate 

•  Be sure everyone gets a good ROI be the end of the 
third year of a master franchise 

•  Be sure your ini.al master franchise fee covers 
your costs for the first two years of the master 
franchise opera.on 



Sample Annual Interna.onal Marke.ng Budget  



Sample 5 Year Unit & Master Franchisee  

Financial/Development Budget  



Franchisor Fees And Royalty Share  



Sample 5 Year Franchisor 
Going International Budget 



Timeline: Initial Contact To Licensee 

Start-up 




Interna.onal Franchise Development Models 



Types of Development Models  

•  Master Franchise ‐ Na.onal (sub‐franchising) 

•  Master Franchise ‐ Regional (sub‐franchising) 

•  Area Development (Mul.ple Units) 

•  Direct Unit Franchise (Single Unit) 
–  In‐country (or region) subsidiary 

–  From US headquarters 

•  Joint Venture 
–  At Franchisor level 

–  At Master or Area level (as the Licensee En.ty) 



Market and Licensee Profiles 

•  Market Profile 

– What market characteris.cs are best for your 
business, model and internal readiness? 

•  Ideal Licensee Profile 

– Who and what are you looking for?  

– Where are you likely to find them (marke.ng)  



GlobalProfile™ ‐ Service Sector 
 Interna.onal Master Franchise Market Profile  

 Developed and emerging economies on a na2onal or regional scale 
 Propensity for residen2al services such as weekly maid/cleaning and lawn care services  
 Apprecia2on for brands and standards 
 Entrepreneurial and open to new concepts 
 Franchise‐friendly 

Interna.onal Master Franchisee Profile  
 Successful company wishing to diversify using a proven business system 
 Strong sales and marke2ng skills and experience 
 Understands the value of new concepts based on a proven business system   
 A management team that can func2on professionally in the English language 
 Investment capital of from US$350,000‐750,000, depending on the country   
 Experience as a franchisor, franchisee or licensee a plus 

Poten.al Interna.onal Master Franchisee Target Groups  
 Residen2al and Home Care Services 
 Residen2al B2C distribu2on businesses 
 Real estate and property development businesses and franchises 
 Exis2ng Master Franchisees and Franchisors in‐country 

© Edwards Global Services, 2009 



Steps To Acquiring A License 

1)   Complete a Candidate Informa.on Document and Confiden.ality Agreement 

2)  Receive detailed business concept informa.on, the financial model and the 
License terms and provide us with ques.ons 

3)  Create a business plan for your country  

4)  Agend Discovery Day mee.ngs at the Franchisor headquarters to meet senior 
execu.ves, present your business plan and discuss the business in your country 

5)  Sign a Leger Of Intent and make a deposit towards the ini.al License Fee 

6)  Sign the License Agreement and pay the remaining ini.al License Fee 

7)  Start your team training at Franchisor headquarters 



Common Interna.onal License 
Financial Model Terms 

•  Ini.al Area License or Master Franchise Fees 

•  Sub‐franchise Fees ‐ 80/20 with minimum 

•  Royal.es ‐ 80/20 (with monthly minimums) 

•  Technology Fees  

•  Marke.ng Fund / Fees 



Support Models and Considera.ons  

•  Ini.al and Ongoing Training Models 
•  Franchise Development 
•  Opera.ons 
•  Technology  

–  Websites, Intranet ‐ 24/7/365, Urls, e‐commerce 
•  Marke.ng 
•  Suppliers and Vendors  
•  Transla.ons, Localiza.on 
•  Advisory Councils 



Licensing Mr. Handyman Globally 

        Todd Recknagel, CEO, Mr. Handyman® 

“Extending opera.ons interna.onally means careful 
planning, choosing the right partners and observing 

cultural and language tradi.ons”  



Launching your franchise overseas requires careful 
considera.on of .me, value and economics 

•  What do we offer to interna.onal prospects?   

•  Who are the best candidates? 

•  What are the best methods to use in terms of being in 
country vs. using a master franchisor?   

•  How will domes.c growth be affected?   

•  How will qualified candidates be found?   

•  What regulatory mazes need naviga.on? 



Global demand for our franchise business 
systems could be divided into four areas 

 U.S. brand name which has been registered all over the 
world 

 Opera.ng model with proven system which could be 
adapted to locales around the world 

 Universal technology and sonware to operate the business 

 Na.onal marke.ng materials and programs which can be 
adapted to locales around the world 
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Be Flexible For Interna.onal Markets 

 In the US, Mr. Handyman® Technicians reply to call center and 
online job requests, usually on an individual basis, and get paid for 
each job when it is finished 

 In China, the focus is on providing trusted, branded, uniformed, 
trained repair and warrantee services for new and exis.ng high rise 
residen.al flat complexes with a central contract 

 In Europe the focus is on large commercial contracts, paid up front 
in advance, and on residen.al business that may be with complexes 
that have centralized facili.es management 

 Trusted, uniformed, branded, trained, insured, cer.fied handymen 
give the commercial and residen.al customer confidence and 
comfort around the world 



Brazil, China And India 

Why These Top Markets Are Poised  
For High Growth In 2010 



Many markets and cultures 
in one country 

By 2010, 40 million Chinese 
households will have the 
purchasing‐power parity of 
a middle class US family 

Higher income urbanites 
look for foreign brands with 
more convenience and 
higher quality than local 
brands 

China: Land of Opportunity and Diversity 

WorldAtlas.com 



China – Opportuni.es And Challenges 

Opportuni.es 
WTO being slowly implemented 

Consumer Class growing very fast 

Western brands are highly regarded 

Entry process and laws  becoming streamlined 

2nd .er ci.es open to franchising 

Challenges 
IP s.ll a problem, but some posi.ve results 

Transparency remains a major issue: who owns what? 

Due diligence is a major challenge 

WTO not being fully implemented or quickly implemented 

Size and economic diversity of the country 



Brazil – A 1st World And Emerging Market 

       180+ million people  

 ~50 million in 4 major metro areas  

 High GDP growth and infla.on 

 Very rapidly growing middle class 
with discre.onary income 

 Strong internal growth engine, not 
focused on exports 

 Franchising is a well accepted 
business model 

 Well established, if somewhat 
tedious licensing laws WorldAtlas.com 



India 
•  1.15 billon popula.on 

•  90 million English speakers 

•  66% literacy rate: +1.5% / year 

•  80 million Internet users 

•  Strong cultural focus on 
educa.on, professional and 
financial achievements  

•  1990’s ‐ began reducing 
burdensome trade 
restric.ons 



Indian Market ‐ 2009 
•  Economic growth of 6+ % 

•  Two largest banks reported profit 
growth  

•  Approx. 900 malls under 
development 

•  250 million Middle Class 

•  Younger genera.on comfortable 
buying on credit 

•  12th largest economy 



4 Keys To Global Success:  
Based On Hard Learned Lessons 

•  Interna.onal development is a strategic business direc.on for 
a franchisor, not a short term source of ini.al license fees 

•  Your interna.onal business model must have clear 
differen.a.on in the market place 

•  Select countries where you have a good chance of making a 
good rate of return 

•  Take .me to find, fully evaluate and sign the right master 
franchisees 


