HEFT7 EXECUTIVE BRIEFING

Franczyza, wholesale czy
wlasna siec¢?

Jak wybra¢ model rozwoju, ktéry rownowazy ekonomike, tempo
wzrostu, kapitat i kontrole nad marka.
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PUNKT WYJSCIA

Pytanie nie brzmi: keory model jest

najlepszy?

BRZMI

ktory model jest najlepszy dla tego biznesu, na tym rynku i na tym etapie

rozwoju?
WEASNA SIEC FRANCZYZA WHOLESALE
Wtasna sie¢ daje najwyzszy Franczyza pozwala rozwija¢ Wholesale moze umozliwic¢
poziom kontroli. skale przy wykorzystaniu szybkie wejscie do nowych
kapitatu i przedsigbiorczosci kanatow i geografii bez
partnerow. budowania catej infrastruktury
retailowe;j.

Kazdy model posiada jednak inng ekonomike.

Inny profil ryzyka.
Inne wymagania kompetencyjne.

Inng relacje pomiedzy wzrostem a kontrolg.

Dlatego decyzji o modelu rozwoju nie nalezy podejmowac wytgcznie na podstawie tempa ekspansji.

. . /.
Skala Sama w SOble nie tworzy wartoscl.

Tworzy ja skala, ktérq model ekonomiczny jest w stanie utrzymac.
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TRZY MODELE, TRZY LOGIKI

Trzy modele, trzy logiki.
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WEASNA SIEC

Firma kontroluje lokalizacje,
doswiadczenie klienta, pricing,
personel, zapas i sposob
operowania.

Korzyscig jest bezposredni
dostep do petnej ekonomiki
sprzedazy i klienta.

Kosztem — kapitat,
infrastruktura oraz
odpowiedzialnos¢ operacyjna.

FRANCZYZA

Partner inwestuje czes¢ kapitatu
i prowadzi dziatalnos¢ wedtug
okreslonego modelu.

Pozwala to przyspieszyc¢
ekspansje, ale sukces zalezy od
jakosci konceptu, ekonomiki
jednostki, standardéw i
zdolnosci zarzadzania
partnerami.

Franczyza nie usuwa koniecznosci
zarzgdzania siecig.

Zmienia rodzaj zarzadzania.

To nie trzy warianty tego samego modelu.

WHOLESALE

Marka sprzedaje produkt
partnerowi, ktory nastepnie
odpowiada za sprzedaz
detaliczna.

Model moze by¢ skalowalny i
kapitatowo atrakcyjny, ale firma
oddaje czesc kontroli nad ceng
koncows, ekspozycja,
doswiadczeniem klienta i
dostepem do danych.

To trzy rozne systemy tworzenia i podzialu Wartosci.

HEFTSEVEN.COM

FRANCZYZA, WHOLESALE CZY WtASNA SIEC?

03 /09



HEFT7 EXECUTIVE BRIEFING /| EKONOMIKA

EKONOMIKA

Obrot nie mowi jeszcze, ktory model jest
najbardziej wartosciowy.

Porownujagc modele, nalezy patrze¢ na catg ekonomike.

WEASNA SIEC WHOLESALE FRANCZYZA
We wtasnej sieci firma moze W wholesale marza procentowa We franczyzie ekonomika zalezy
generowac wyzszg marze moze byc¢ nizsza, ale czesc od kombinacji:
brutto, ale ponosi petne koszty: kosztow i ryzyka przejmuje
optat poczatkowych,
N partner.
lokalizaciji, marzy na produkcie,
personelu, royalty,
zatowarowania, marketing fee,
operacji, kosztow wsparcia partnera,
infrastruktury, oraz poziomu kapitatu
otwarc i zamknigc. potrzebnego do budowania i

utrzymywania systemu.

DLATEGO MODELE TRZEBA POROWNYWAC NA POZIOMIE

ekonomiki
kapitalu kosztu pojedyncze;
cash generation ROIC obrotowego skalowania jednostki

Najwiqksza sprzedaz nie zawsze oznacza najwviszz} Wartosc.
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KAPITAL | TEMPO

Szybciej nie zawsze zZNnaczy lepiej ]
Wolniej nie zawsze znaczy bezPieczniej )

WEASNA SIEC FRANCZYZA WHOLESALE
Wtasna sie¢ moze rozwijac sie Franczyza moze rozwijac sie Wholesale moze otworzyc¢
wolniej z powodu ograniczen szybciej, ale wzrost liczby dostep do wielu punktow
kapitatowych. partnerow zwieksza potrzebe sprzedazy bardzo szybko, ale
kontroli standardu. jednoczesnie ograniczyc¢
bezposrednig kontrole nad
dystrybucja.

Dlatego przed wyborem modelu trzeba zada¢ dwa pytania jednoczesnie:

PYTANIE 1 ORAZ PYTANIE 2

Jak szybko mozemy skalowac? Jak szybko mozemy skalowac
bez utraty ekonomiki i jakosci
modelu?

Roznica pomiqdzy tymi pytzmiami jest fundamentalna.

HEFTSEVEN.COM FRANCZYZA, WHOLESALE CZY WLASNA SIEC? 05/ 09
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KONTROLA NAD MARKA

Kaidy model oddaje kontrolq W Innym

WEASNY RETAIL - PEENA KONTROLA FRANCZYZA - KONTROLA PRZEZ SYSTEM WHOLESALE - KONTROLA POSREDNIA
WEASNY RETAIL FRANCZYZA WHOLESALE
We wtasnym retailu firma We franczyzie kontrola jest W wholesale czesc¢
kontroluje wiekszos¢ egzekwowana poprzez: doswiadczenia marki zalezy juz
doswiadczenia klienta. od zewnetrznego detalisty.
standardy,
umowe,
operating manual,
szkolenia,
system audytu,
dane,
relacje z partnerem.
Dlatego im bardziej wartos¢ marki zalezy od: Nie oznacza to, ze marka premium nie moze dziatac¢
) poprzez partneréw.
obstugi, doradztwa,
visual atmosfery,

merchandisingu, kontroli pricingu,

premium
experience,

tym bardziej trzeba swiadomie ocenia¢ koszt utraty
kontroli.

Model partnerski musi zostac zaprojektowany rownie precyzyjnie

jak Wl'asny retail.
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KOMPETENCUJE

07 | KOMPETENCJE

Model rozwoju powinien odpowiadaé nie

tylko rynkowi, ale takze temu, co
organizacja potrafi.

WEASNA SIEC WHOLESALE

Wtasna sie¢ wymaga Wholesale wymaga bardzo silnej
kompetencji retailowych i sprzedazy B2B, account
operacyjnych. managementu, planowania

produktu i zarzgdzania kanatem.

FRANCZYZA

Franczyza wymaga jeszcze
innego zestawu kompetenciji:

selekcji partnerow,
transferu know-how,
zarzadzania standardem,
ekonomiki franczyzobiorcy,
monitorowania wynikéw,

zarzadzania konfliktem
interesow,

i rozwijania systemu, ktory
pozostaje atrakcyjny zarowno
dla wiasciciela marki, jak i
partnera.

Firma moze posiadac doskonaly produke, a jednoczesnie nie by¢ gotowa do franczyzy.

Franczyzowalny biznes to biznes, ktéry potraﬁ przekazaé SWO0jq

przewagq komué innemu w SpOS(/)b powtarza]ny.

HEFTSEVEN.COM FRANCZYZA, WHOLESALE CZY WELASNA SIEC?
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PYTANIA DO ZARZADU

/| PYTANIA DO ZARZADU

10 pytan przed wyborem modelu ekspansji

Gdzie rzeczywiscie powstaje wartos¢ w
naszym modelu?

Jak wyglada petna ekonomika jednostki w
kazdym z wariantow?

lle kapitatu wymaga otwarcie i utrzymanie
kolejnego punktu?

Jak duzy poziom kontroli nad
doswiadczeniem klienta jest niezbedny dla
marki?

Czy model operacyjny jest wystarczajgco
powtarzalny, aby przekazac¢ go partnerowi?

Jakie dane o kliencie i sprzedazy utracimy w
modelu partnerskim?

Jakiego poziomu marzy potrzebuje partner,
aby model byt dla niego trwaty?

Czy organizacja posiada kompetencje do
zarzadzania danym kanatem?

Gdzie pojawia sie konflikt pomiedzy kanatami?

Czy jeden model powinien obowigzywaé
wszedzie, czy potrzebujemy architektury
hybrydowej?

HEFTSEVEN.COM FRANCZYZA, WHOLESALE CZY WtASNA SIEC? 08 / 09
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HEFT7 PERSPECTIVE

Nie trzeba wybierac jednego modelu na
ZaWSszZe.

Wiele firm powinno myslec¢ nie o pojedynczym kanale, lecz o architekturze rozwoju.

01 Flagowe lokalizacje wlasne mogg budowac marke i doswiadczenie.
02 Franczyza moze rozwijac rynki, na keorych lokalny partner posiada przewage.
03 Wholesale moze zwickszac zasieg produktow tam, gdzie budowanie wiasnej sieci nie ma

ekonomicznego uzasadnienia.

04 E-commerce moze pelnic jeszeze inna funkeje.

Kluczowe jest jednak to, aby kazdy kanat miat:

— jasnarolg, — reguty dotyczace klienta, ceny i asortymentu,

— wilasng ekonomike, — oraz okreslone miejsce w strategii marki.

Jezeli odpowiedzi nie sg jednoznaczne, firma nie potrzebuje kolejnego kanatu sprzedazy.

Potrzebuje decyzji o modelu tworzenia wartosci.
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