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요 약

중국 프랜차이즈 산업은 급격히 성장하고 있으며, 한국 기업의 진출도 늘어나고 있다. 그러

나, 중국진출 희망 기업들의 위험은 여전히 상존하며 실패율 또한 증가하고 있다. 이는 중

국 프랜차이즈 시스템내에서 성과 향상을 위한 체인 본부와 가맹점주의 갈등 유발 및 만족 

요인, 체인 본부에 대한 가맹점주들의 만족과 신뢰 향상을 위한 체인 본부의 비전과 영향요

인 등에 대한 연구 부족에서 기인한다. 본 연구에서는 체인 본부와 가맹점주 간의 성과 극

대화를 위한 거래만족, 체인 본부 비전과 선행 요인간의 관계를 살펴 보는데 목적이 있다. 

본 연구 결과 첫째, 체인 본부 비전에 영향을 미치는 체인 본부 통제 수준, 가맹점 의무 인

식 정도, 가맹점주 노력은 모두 영향을 주는 것을 알 수 있었다. 둘째, 체인 본부 만족에 영

향을 미치는 체인 본부 비전, 체인 본부 통제 수준, 가맹점주 노력은 모두 통계적으로 유의

한 것을 알 수 있었다. 마지막으로 체인 본부 성과와 체인 본부 거래 만족 간의 관계도 모

두 유의한 것을 알 수 있었다. 따라서, 중국 내 프랜차이즈 시스템의 성과 극대화를 위해서

는 체인 본부 비전에 대한 요인 변수인 체인 본부 통제 수준과 가맹점주 의무 인식 정도와 

이에 대한 가맹점주 노력이 동반되어야 한다. 또한 체인 본부 비전의 명확한 메시지 전달을 

통한 거래 만족 수준을 높여야 한다는 것을 알 수 있었다.
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1. 서론

최근 고도화된 정보기술과 정착화된 글로벌 경영환경으로 시장경제 변화는 급

격히 이루어지고 있다. 이러한 경영환경 속에서 경쟁 업체 간 경쟁우위를 확보하

기 위한 노력은 가중되고 있다. 특히 프랜차이즈 산업의 변화는 더 빨라지고 있

다. 프랜차이즈 산업은 선진국의 경제지표로 받아들여져서 경제성장이 높은 나라

들의 경우 프랜차이즈 산업 발전이 뒤를 따른 경우가 많았다. 한국 또한 한국경

제에서 프랜차이즈의 중요성과 성장성이 높은 산업이었으며, 중국은 이를 더 잘 

표현하고 있다고 볼 수 있다. 

 중국 프랜차이즈 산업은 1978년 개혁․개방 이후 고도성장을 거쳐 2001년 WTO 

가입 전후 5~6%씩 성장하고 있다. 2001년 WTO 가입 이후 글로벌 프랜차이즈 호

텔 브랜드를 시작으로 인수합병이 활발히 이루어졌다. 또한 2007년 “상업 프랜

차이즈 관리조례”를 마련하게 되었다(이지석․초효매, 2020). 이는 중국 내 프랜차

이즈 기업들에게 표준화된 형식에 따른 상품공급, 경영체제, 이미지 등의 통일된 

방식의 경영을 요구하는 계기가 되었다(양양․이지석, 2017). 이러한 변화에서 중국

에 등록된 프랜차이즈 본사가 2019년 기준 4,813개로 성장함에 따라, 체인 본부

와 가맹점간의 경쟁우위를 확보하기 위한 노력들은 더욱 심화되고 있다. 이는 중

국 프랜차이즈 산업이 3단계 성장 모습을 보이고 있기 때문이다. 즉 프랜차이즈 

산업 관련 인프라(인적, 물적)에 대한 정보 부족 및 기술의 발달 부진으로 인해 

프랜차이즈 정보를 잡지만을 통한 광고 진행의 비규범적 단계를 1단계라고 한다

면, 2단계는 1단계에 비해 비교적 규범적인 사업 형태였으나, 전문가 부족으로 

인한 경쟁 구도 미 생성단계였다고 할 수 있다. 그러나 프랜차이즈 성장 단계의 

마지막 단계인 3단계는 대중들의 프랜차이즈 산업 분야에 대한 인지 정도, 전문

가의 확장성, 다양해진 선택지로 인해 창업가 선정에 대한 기준이 높아짐에 따라 

시장경쟁이 치열해지고 엄격해진다고 볼 수 있다. 

 그러나 현재까지도 한국 기업들의 중국 진출시 위험은 여전히 존재하며, 높은 

비중으로 폐업도 늘어나고 있다. 이는 자본을 달리하는 독립 사업자의 상호 협력

체계인 프랜차이즈 시스템의 구조적 문제인 체인 본부의 영세성, 브랜드 미 정

립, 체인 본부에 대한 가맹점주의 불신, 가맹점주의 독립 활동 등 다양한 요인이 

존재한다. 특히, 체인 본부에 대한 가맹점주의 신뢰를 해치는 요인들은 상호간의 

갈등에서 시작된다. 이에 갈등 관리 차원에서 프랜차이즈 시스템내에서 발생 가

능한 갈등을 사전에 파악하고 최소화 할 수 있는 것이 체인 본부와 가맹점 간의 
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갈등을 파악하고 해결하는 것보다 더 중요하다고 할 수 있다(Han, 2017). 이를 위

해 프랜차이즈 시스템은 체인 본부에서 가맹점주에게 체인 본부의 비전과 통제 

및 가맹점주들의 의무사항 등을 명시한 계약관계를 성립하고 정기적으로 조사 

및 교육을 실시하고 있다. 그러나 중국내 프랜차이즈 산업에서의 경우 현재까지

도 체인 본부와 가맹점주와의 관계, 체인 본부의 비전에 대한 가맹점주의 관계 

및 성과 등에 대한 연구는 이루어지지 않고 있는 실정이다. 특히 체인 본부와 가

맹점주의 갈등 유발 및 거래 만족 요인, 체인 본부에 대한 가맹점주들의 거래 만

족과 신뢰 향상을 위한 체인 본부의 비전과 영향요인 등에 대한 연구가 부족한 

상황이다(이헌상․이창원, 2013).

 따라서 본 연구에서는 중국진출을 희망하는 한국 프랜차이즈 기업들의 리스크 

감소와 성공적인 프랜차이즈 운영을 위해 체인 본부와 가맹점 간 성과 극대화를 

위해 영향을 미치는 영향요인들을 살펴보는데 주목적이 있다. 일반적으로 가맹점 

성과 극대화를 위해서는 체인 본부와 가맹점간의 거래가 만족해야 하고, 이를 위

해 상호 간 신뢰와 갈등 요인들이 적어야 한다(한상린, 2004). 또한 구성원 간 공

유된 가치인 비전(vision)은 구성원 간 신뢰를 향상시키고 체인 본부에 대한 가맹

점의 긍정적 협력 관계를 이끌 것이다. 이는 장기적으로 구성원 간 거래 만족에 

영향을 미치는 것을 알 수 있다(Anderson & Weitz, 1992). 따라서 본 연구에서는 

첫째, 체인 본부와 가맹점간의 성과를 향상시키기 위한 선행 단계인 신뢰 형성을 

위해 거래 만족과 체인 본부의 통제수준, 가맹점주 노력, 체인 본부 비전간의 관

계를 살펴보았다. 둘째, 체인 본부와 가맹점간 거래 만족의 선행요인인 체인 본

부의 비전을 향상시키기 위해 체인 본부의 통제수준, 가맹점 의무 인식 정도, 가

맹점주 노력과의 관계를 살펴보았다. 이를 위해 중국 내 프랜차이즈 시스템 팽창

이 이루어지던 1성이 아닌 현재 중국 프랜차이즈들이 급속히 성장하고 있는 2성 

도시인 S성 C시내의 프랜차이즈를 연구 대상으로 진행하였다.

 

 

2. 선행연구의 검토 및 가설설정

 

2.1. 체인 본부와 가맹점간의 관계의 질

프랜차이즈 내 체인 본부와 가맹점간 관계에서 기존 연구들은 채널 파워론에서 

협조 관계론으로 이전되고 있는 것으로 보고 있다. 채널 파워론은 갈등 억제를 
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위해 파원 자원의 구사 여부에 초점이 있다면, 협조 관계론은 기회주의를 감소시

키기고 장기적 관계 설정을 위해서 장기적 협조 관계 구축과 이를 위한 협조와 

신뢰 관계 구축에 초점이 있다(염미선, 2013). 이러한 협조 관계론에서는 기회주

의로부터 거래 관계를 보호하는 방어 메커니즘(safeguarding mechanisms)관점에

서도 상쇄 투자(Heide & John, 1988), 친밀한 관계 구축(Heide & John 1990), 관

계 규범(Gundlach et al. 1995; Heide & John 1990) 등의 다양한 메커니즘들이 제

시되었다(염미선, 2013). 특히, 관계의 질의 프랜차이즈 시스템에서의 역할이 매

우 중요하다고 볼 수 있다(이헌상․이창원, 2013). 

 기존 관계의 질 연구는 체인 본부에 대한 가맹점의 거래 만족과 성과(한상린․
백미영, 2008: Chiou et al., 2004), 만족과 재계약의도(김종훈, 1999), 체인 본부에 

대한 가맹점의 결속, 몰입, 관계성과(하세나․김상덕, 2008) 등이 이루어지고 있는 

것을 볼 수 있다. 그러나 교환 파트너로서 체인 본부가 가맹점하고의 관계 유지

를 위한 공유된 가치로서의 비전의 역할에 대한 연구는 거의 이루어지지 않고 

있다.

 따라서 본 연구에서는 Anderson & Weitz(1992)과 Chiou et al.(2004), Gundlach 

et al.(1995) 등의 연구들을 기반으로 관계의 질 차원에서 체인본부 비전과 거래 

만족 간의 관계의 질 관계를 중심으로 거래 만족과 성과와의 관계, 거래 만족의 

선행 요인간의 관계, 체인 본부 비전과 거래 관계 특성 변수들간의 관계 등을 설

명하고자 한다.

 

2.1.1. 거래 만족과 성과

프랜차이즈 시스템상에서 거래 만족은 장기지향성과 체인 본부와 가맹점간의 

협력 관계 향상 등과 같은 결과물의 중요 요인으로 받아들여지고 있다

(AbdulMuhmin, 2005: Ganesan, 1994). Anderson and Narus(1984)는 거래 만족을 

거래 상대방과의 업무 관계에 대한 긍정적 평가에서 야기되는 감정 상태라고 정

의하고 있다.   

 프랜차이즈 시스템내에서 거래 관계 만족은 중요한 결정요인으로 체인 본부와 

가맹점간의 협력 관계 향상에 따른 신뢰와 충성의도 제고 차원에서 중요한 역할

을 수행한다(Johnson et al. 2006; Ulaga & Eggert 2006). 이는 거래 만족이 하나

의 특정 거래와 상호작용에서의 만족이라기보다는 오히려 공급자와 구매자간의 

관계에서 지속적으로 발전된 전반적인 만족 수준(Homburg & Stock, 2004)으로 
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체인 본부와 가맹점간의 거래접점 전반에 걸친 총체적 고객 경험으로 받아들여

지기 때문이다. 따라서 거래 만족이 높다는 것은 체인 본부와 가맹점간의 마찰과 

갈등 야기의 최소화와 경로 효율성 증가를 가져올 수 있다는 것이다(Brown et 

al., 1995).

 Singh & Ranchhod(2004)은 거래 만족이 성과에 밀접한 상관관계가 있다고 보

고 있다. 즉 거래 경험의 전반적 만족도가 높을수록, 협력 관계는 쉽고 돈독하게 

이루어지며, 이를 통한 효과적 사회적 관계 형성 구축되어 성공적 교환관계와 업

무수행이 이루어질 수 있다는 것이다(한상린․이성호, 2011). 따라서 프랜차이즈 시

스템상에서 거래 만족과 성과에 관한 다음과 같은 연구 가설을 설정하였다.

가설 1 : 거래 만족은 성과에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

2.1.2. 거래 만족과 선행변수

프랜차이즈 시스템 상에서 상호 협력 관계와 깊은 관련이 있는 요인들은 신뢰

와 통제라고 할 수 있다(Das & Teng, 1998). 특히 통제는 목표 설정과 성과 최대

화를 달성하기 위해 취하는 일련의 활동과 시스템이라 할 수 있다(Dalton, 1971). 

이러한 통제는 산출 통제, 행동 통제, 클랜 통제 등으로 구분될 수 있는데, 프랜

차이즈 시스템의 경우 공동의 목표를 가진 사람들로 구성된 클랜(Clan)에서 서로 

간 의존하며 구성원들의 가치와 신념에 따라 적절하게 행동하는 사회적 합의가 

필요한 클랜 통제가 핵심이라고 할 수 있다(Das & Teng, 1998). Das and 

Teng(2001)은 클랜 통제는 공유된 목표와 규범을 형성하여 신뢰를 증진시키고 향

후 거래 만족과 체인 본부와 가맹점 상호간의 성과에도 영향을 미칠 것으로 보

았다. 따라서 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 2 : 체인 본부 통제는 거래 만족에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

일반적으로 관계마케팅 측면에서 거래 당사자간 공유된 가치인 비전은 거래 구

성원간 신뢰 형성과 협력 관계에 긍정적 역할을 수행한다(Anderson & Weitz 

1992). 이러한 비전 제시는 거래 당사자 간 추구하는 목표를 갖게 해주며, 각각 

구성원들이 추구해야 할 명확한 공동의 목표와 이익 달성을 위한 공감대가 형성

될 것이므로 프랜차이즈 시스템 상에서의 체인 본부에 대한 가맹점들의 기회주
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의는 감소할 것이고, 장기적 관계 설정을 유지하기 위한 행동을 이끌어 낼 수 있

을 것이다(염민선, 2013). 이는 프랜차이즈 시스템 상에서 협조 관계론에 기반을 

두고 있으며, Dwyer et al.(1987)의 경우 관계적 교환모델을 통해 협조적인 거래 

관계는 긴밀한 커뮤니케이션, 신뢰, 몰입을 기반으로 하여 기회주의를 감소시키

며, 거래 관계 당사자 간의 만족에 영향을 미칠 것으로 보고 있다. 따라서 다음

과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 3 : 체인 본부 비전은 거래 만족에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

가맹점주 노력은 프랜차이즈 운영에 대한 가맹점주의 노동력과 열정을 시간당

으로 환산한 것이다(이지원, 2005). 일반적으로 열정 개념 측정 어려움으로 인해 

노동력을 시간당으로 환산하는 것을 의미하며, 가맹점주 노력이 크다는 것은 시

간당 환산 노동령이 높다는 것을 의미한다. 따라서 프랜차이즈 시스템의 발전을 

위해 가맹점주가 들이는 시간이 많다는 것으로, 체인 본부의 발전과 프랜차이즈 

시스템의 성공을 위한 협조적 거래 관계가 높다는 것을 의미한다. 이는 가맹점주

들이 체인 본부와 협력적이며 상호의존적 협력 관계를 형성하기를 희망하는 것

으로 상호 의존적 협력 관계가 깊어질수록 신뢰와 몰입은 강해지며, 결과적으로 

거래 상호적인 만족 수준은 높아진다고 볼 수 있다(Kumar et al., 1995). 따라서 

다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 4 : 가맹점주 노력은 거래 만족에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

2.1.3. 체인 본부 비전과 거래 관계 특성 변수

공유된 목표와 규범을 형성하여 신뢰를 증진시키는 클랜 통제는 구성원들 간 

중요한 이벤트나 의식 등에서 유사한 신념과 관심을 통해, 공동의 목표와 성과를 

달성하기 위한 방안을 결정한다(임주일, 2015). 또한, 집단내 구성간의 목표 달성

을 위해 높은 수준의 책임과 업무가 따르고, 가치 있다고 생각되는 목표 성취를 

위해 협력과 협업에 의존한다(Ouchi, 1980). 즉 거래 당사간의 가치를 공유하고 

이를 달성하기 위한 방안을 마련하는 등 “공통의 가치, 약속, 전통, 행동을 제어

하기 위한 신념과 같은 사회적 특성”(Daft, 1984) 또는 “사회 구성원들 간의 공

동의 가치, 신념, 이해를 가능하게 하는 비공식적 사회화 메커니즘”(임주일, 
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2015)이라고 할 수 있다. 함부길․김상덕(2014)은 이러한 클랜 통제는 구성원간의 

공통의 가치와 기준에 의해 동기부여 될 경우에 존재하는 것으로 거래 당사자 

간의 공유된 가치인 비전에 영향을 미칠 것으로 보고 있다. 따라서 다음과 같은 

가설을 설정할 수 있다.

가설 5 : 체인 본부 통제는 체인 본부 비전에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

프랜차이즈 시스템은 가맹점 계약을 통해 판매된 권리만 부여하는 거이 아닌 

영업권, 영업표지 사용 허가, 라이센스 부여를 통해 거래 당사자 간 권리와 의무

적 지켜야 할 관계를 설정하는 등 포괄적인 복합계약들이 포함된다(손용승, 한철

용, 안관영 2012). 따라서 체인 본부와 가맹점간의 계약은 10년 이상 장기적 계약

을 형성하고 구성원 상호간 행동 구속력을 지닌다고 할 수 있다. 이러한 계약은 

프랜차이즈 계약상 규정에 대한 가맹점주의 따르고자 하는 감정인식인 가맹점주 

의무 인식(이지원, 2005)을 지배한다고 할 수 있다. 따라서 가맹점주 의무인식이 

높을수록 체인 본부와의 협조 수준이 높다는 것을 의미하며, 체인 본부와 가맹점

간의 관계를 지속하고자 하는 의지는 증가하게 된다(염민선, 2013). 

 Heide & Miner(1992)은 이 협조 행동으로 인해 기회주의 행동이 억제되고 거

래비용을 감소시켜 교환가치 증대와 관계 확대 가능성을 높여줌으로서 거래 당

사간의 명확한 공동의 목표와 이익 달성이라는 가치를 공유할게 될 것으로 보고 

있다. 따라서 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 6 : 가맹점주 의무 인식은 체인 본부 비전에 정(+)의 영향을 줄 것이다. 

프랜차이즈 시스템 상 체인 본부와 가맹점간의 관계 지속에 따라 물질적, 화폐

적 자원 교환과 더불어 정보, 호의, 사회적 공정성, 영향력 등의 교환이 이루어진

다(박한보, 2011). 이 과정에서 체인 본부와 가맹점주들은 영향 전략하에서 행동

을 하게 된다. 영향 전략은 거래 당사자 간의 행동 수정을 위해 이용되는 의사소

통의 내용과 구조로 강압적 영향 전략(coercive power)과 비강압적 영향 전략

(noncoercive power)으로 구분된다(Frazier & Summers, 1984: Gundlach & Cadotte, 

1994). 일반적으로 정보교환, 권고, 약속 등의 비강압적 영향 전략의 경우 가치관

의 공유를 촉진시켜 협력적인 분위기를 조성하여 거래 당사자들 간의 노력을 증

진시킨다고 할 수 있다(Dwyer et al., 1987). 
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 가맹점주의 경우 체인 본부의 발전과 프랜차이즈 시스템의 성공을 위한 협조

적 거래 관계를 위한 노력을 통해 체인 본부와의 정보교환, 약속 등을 활발히 교

환하고자 한다(Kumar et al., 1995). 이를 통해 거래 당사자인 체인 본부와의 갈

등과 기회비용을 감소시키고 상호의존적 협력 관계를 형성하기를 희망하고자 할 

것이다. 따라서 장기적으로 가맹점주 노력은 체인 본부와의 장기적 관계 설정을 

위한 비강압적 영향 전략을 활용하여 프랜차이즈 시스템 내 가치를 동기화시키

려고 할 것이다. 따라서 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 7 : 가맹점주 노력은 체인 본부 비전에 정(+)의 영향을 줄 것이다.

기존 프랜차이즈 관련 선행 연구를 기반으로 한 설정된 가설에 의한 연구모형

은 <그림 1>과 같다.

<그림 1> 연구모형

3. 연구방법

3.1. 변수의 조작적 정의 및 측정

본 연구 검증을 위해 선행연구를 통해 신뢰성과 타당성이 확보된 측정 항목들

을 기초로 본 연구에 맞게 수정 보완하였으며, 5점 척도(1=전혀 그렇지않다, 5=매

우 그렇다)을 이용하여 측정하였다(<표 1> 참조). 
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<표 1> 측정변수

측정변수 조작적 정의 선행연구

체인본부

통제

프랜차이즈 업무 관련 규정과 규칙을 따름, 업무 향상을 위한 

가맹점 의견 청취 수준, 시스템 변화에 대한 체인 본부의 가맹점 

의견 청취 수준, 체인 본부 물품 구매 계약, 프로모션, 광고 수준

권용덕․우종필(2014)

Kim(2010),Lee(2005), 

Luis Vaquez(2008) 

가맹점주

의무인식

프랜차이즈 운영 위한 의견수렴 또는 회계 등의 업무 의무 

중요성, 프랜차이즈 운영 위한 직원 감독 등의 업무 의무 중요성, 

프랜차이즈 운영 위한 직원교육 업무 의무 중요성, 프랜차이즈 

운영 위한 판매 목적으로 고객과의 접촉 등의 업무 의무 중요성, 

프랜차이즈 운영 위한 제품과 서비스 목적으로 고객과 접촉하는 

업무 의무 중요성, 체인 본부 공급계획과 소비자 수요 충족을 

위한 적정 재고 유지 및 상품진열 준수 의무, 가맹 계약 기간 중 

체인 본부 영업기술이나 영업비밀 누설 금지 의무

이지원(2005)

이병문(2012)

가맹점주 

노력

일반적 근원, 시스템 기술, 기술적 지식 등의 종업원과 

소비자들을 대하는 교육을 착실히 받고 있음, 프랜차이즈 산업과 

체인점의 메뉴에 대한 노력을 게을리 하지 않음, 체인점 위생에 

신경을 많이 씀

이지원(2005)

체인본부

비전

내가 하고 있는 프랜차이즈에 대한 장래 걱정은 없음, 체인 

본부가 우리 가맹점의 미래를 보장해 줄 것으로 믿음, 체인 

본부는 우리 가맹점의 장래를 위해 전략적 계획을 세울 것으로 

믿음, 체인 본부가 가맹점의 방향성을 제시해 줄 것으로 믿음

Kelemen & 

Papasolomou(2007), 

Payan & 

MaFarland(2005)

거래만족

거래 상대방과의 업무 관계에 대한 긍정적 평가에서 발현되는 

긍정적 감정 상태라고 정의하고 체인 본부 관련 업무 수행에 

만족함, 체인 본부 지원 정책에 대해서 전반적으로 만족함, 체인 

본부의 가맹점 의견 청취 및 사업 반영에 대해서 만족함

Anderson & 

Narus(1984),

Reukert & 

Churchill(1984)

성과

다른 가맹점보다 평균 매출액이 높음, 다른 가맹점보다 평균 

이익률이 높음, 다른 가맹점보다 투자 대비 매출액이 높음, 

투자액 대비 연간 이익률이 높음, 다른 가맹점보다 평균 

객단가가 높음, 다른 가맹점에 비해 고객 구매 의도가 높음, 다른 

가맹점보다 재구매율이 높음

안상준․김태환․장준석

(2017),

Lingle & 

Schiemann(1996),

Mohr & Nevin(1990)

4. 실증분석

4.1. 표본 선정 및 자료 수집
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본 연구 모형을 검증하기 위해 응답 대상을 중국내 S 지역내 체인 본부를 두고 

운영되는 마트를 연구 대상으로 삼았다. 또한, 본 연구의 항목들 간 신뢰성과 타

당성을 확보하기 위해 선행연구에서 사용된 항목들을 대상으로 1차 사전 조사와 

본조사를 실시하였다. 

 우선 대학원생들을 통해 기존 연구항목에 대한 문헌 검토를 수행하였으며 마

케팅 전문가와 가맹점주을 대상으로 연구항목들의 신뢰성과 타당성을 확보하였

다. 사전 조사는 마케팅 전문가와 국내에서 체인본부 가맹점을 운영 중인 가맹점

주를 대상으로 실시하였다. 본 조사는 중국 S성 창업지원 인증기관인 화한 인큐

베이션의 도움을 받아 2021년 3월부터 2021년 7월까지 중국에서 음식 체인점을 

대상으로 300부 설문지를 온라인으로 배부하여 283부를 회수하였다. 본 연구에서

는 응답 불성실 및 오류가 발생한 설문지를 제외하고 241부를 사용하였다. 본 연

구 분석을 통한 기초 설문조사 항목 결과는 <표 2>와 같다.

<표 2> 기초조사 결과

항목 세부내용 응답수 항목 세부내용 응답수

나이

30세미만 45 부가적 매장확장 건의 

거절 여부

예 137

아니오 10430세이상 40세미만 60
체인본부 승인한 물품, 

장소, 건물 사용해야 

한다고 생각하는지?

예 12740세이상 50세미만 86

아니오 11450세이상 60세미만 50

성별
남성 128

사전에 현재 

프랜차이즈와 같은 

산업 종사 유무

경험없음 39

여성 113 6달미만 60

개업전 

프랜차이즈 

직원 여부

예 115
6달이상 

1년미만
46

1년이상 

3년이하
64

아니오 126

3년이상 32

4.2. 척도평가 

4.2.1. 측정항목의 타당성 및 신뢰성 검증

첫째, 본 연구모형의 내적일관성 확보를 위해 요인분석(factor analysis)을 통해 

본 연구 검증을 위해 사용된 측정 항목의 판별타당성과 집중타당성 검증 을 실

시하였다. 둘째, 신뢰성 분석(reliability test) 위 해 Cronbach-α 분석을 실시하였
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다(Churchill, 1979).

 본 연구에서는 요인분석의 경우 주성분 분석(Principal Component Analysis) 방

식을 사용하였고, 요인의 회전으로는 직각 회전방식(VARIMAX)을 선택 한 결과 

누적분산은 65.194% 이고, 모든 측정 항목들의 요인 적재량이 0.5이상의 값을 보

여 주고 있었으며, 신뢰성 분석 결과 또한 모든 변수들의 Cronbach-α수치가 0.7 

이상인 것을 알 수 있었다 <표 3>.

<표 3> 탐색적요인분석 및 신뢰도 검증 결과

문항 구성개념
HP HV FE FO HC TS

다른 가맹점보다 평균 매출액이 높음 .795
다른 가맹점보다 평균 이익률이 높음 .788

다른 가맹점보다 투자 대비 매출액이 높음 .782
투자액 대비 연간 이익률이 높음 .763

다른 가맹점보다 평균 객단가가 높음 .738
다른 가맹점에 비해 고객 구매의도가 높음 .733

다른 가맹점보다 재 구매율이 높음 .629
 프랜차이즈에 대한 장래 걱정은 없음 .843

체인본부가 우리 가맹점의 미래를 보장해줌 .823
체인본부가 가맹점 장래위해 전략적 계획 세울 것임 .814
체인본부가 가맹점 방향성 제시해 줄 것으로 믿음 .774

종업원과 소비자들을 대하는 교육을 착실히 받고 있음 .733
프랜차이즈 산업과 체인점의 메뉴에 대한 노력을 게을리 하지 

않음
.733

체인점 위생에 신경을 많이 씀 .647
 가맹 계약기간 중 체인본부 영업기술이나 영업비밀 누설 

금지 의무
.794

체인본부 공급계획과 소비자 수요 충족을 위한 적정재고유지 
및 상품진열 준수 의무

.708

프랜차이즈 운영 위한 제품과 서비스 목적으로 고객과 
접촉하는 업무 의무 중요성

.692

프랜차이즈 운영 위한 의무 의견수렴 또는 회계 등의 업무 
중요성 .685

프랜차이즈 운여 위한 직원감독 등의 업무 의무 중요성 .637
프랜차이즈 운영 위한 직원교육 업무 의무 중요성 .558

프랜차이즈 운영 위한 판매 목적으로 고객과의 접촉 등의 

업무 의무 중요성
.494

프랜차이즈 업무 관련 규정과 규칙을 따름 .701
업무 향상을 위한 가맹점 의견 청취 수준 .692

체인본부의 가맹점 의견 청취 수준 .647
체인본부 물품 구매계약, 프로모션, 광고 수준 .598

체인본부 관련 업무 수행에 만족함 .620
체인본부 지원 정책에 대해 전반적으로 만족함 .592
체인본부 가맹점 의견청취 및 사업반영 만족 .521

eigen value 4.763 3.543 2.708 2.555 2.459 2.227
cumulative % 17.010 12.652 9.672 9.125 8.783 7.952
Cronbach's α 0.929 0.916 0.781 0.770 0.741 0.770

HP : 성과, HV : 체인본부 비전, FE: 가맹점주 노력, TS : 거래 만족, HC : 체인본부통제, FO : 
가맹점주 의무인식

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser 
Normalization.
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또한 본 연구는 집중 타당성과 판별 타당성을 확보하기 위해 탐색적 요인분석 

이후 확인적 요인 분석을 실시하였다. 분석 결과 <표 4>와 같이 모형의 적합도를 

나타내는 모든지수들이 GFI=0.835 AGFI=0.800 CFI=0.975, NFI=0.946 로 나타나 기

준치인 0.9에 대체로 근접하고 있었으며, RMR=0.0.0613, RMSEA=0.0640 역시 유의

수준인 0.05 이하로 연구 모형의 타당성은 확보된다고 볼 수 있었다. 

<표 4> 판별타당도 검증 결과

구성변수 측정변수 추정계수 측정오차
분산 추출값 

(AVE)

체인 본부 

통제

HC 1 0.742 9.444

0.890
HC 2 0.766 10.158

HC 3 0.895 9.938

HC 4 0.837 10.178

가맹점주 

의무인식

FO 1 0.884 9.046

0.838

FO 2 0.994 11.670

FO 3 0.575 6.343

FO 4 0.883 10.590

FO 5 0.812 8.902

FO 6 0.736 7.688

FO 7 0.874 8.042

가맹점주 

노력

FE 1 0.997 13.334

0.887FE 2 0.939 10.023

FE 3 0.999 13.712

체인

본부 비전

HV 1 0.968 15.948

0.805
HV 2 0.987 16.282  

HV 3 0.974 17.235 

HV 4 0.960 15.616

거래 

만족

FS 1 0.862 12.219 

0.856FS 2 0.924 12.326

FS 3 0.874 11.320 

성과

HP 1 0.825 14.588

0.853

HP 2 0.958 15.475

HP 3 0.915 14.645

HP 4 0.992 16.335

HP 5 0.936 15.743

HP 6 0.905 15.709

HP 7 0.947 12.609

모델 적합도
 χ2=664.276(p=0.00, df=335), GFI=0.835 AGFI=0.800 CFI=0.975, NFI=0.946, 

RMR=0.0.0613, RMSEA=0.0640
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 구성개념 간 상관행렬은 <표 5>에 제시되어 있다. <표 5> 구성 개념간 상관행

렬 결과 P=0.01 수준 에서 유의적인 정(+) 상관관계를 지니고 있는 것을 볼 수 

있었으며, 모든 요인 부하량도 통계적으로 유의한 것을 볼 수 있어 집중 타당성

을 확인할 수 있었다.

 또한, 본 연구의 각 가설에 대한 총효과, 간접효과, 직접효과에 대한 결과는 

<표 6>에 제시되어 있다.  

<표 5> 연구단위들간 상관계수

체인본부

통제

가맹점주의무

인식

가맹점주

노력

체인본부 

비전
거래만족 성과

체인 본부

통제
1.000

가맹점주

의무 인식

0.595
(9.497)

1.000

가맹점주

노력

0.587
  (9.426)

0.566 
(9.291)

1.000

체인 본부 

비전

 0.372
(5.364)

0.396
(6.020)

0.413
(6.441)

1.000

거래만족
 0.578
(8.871)

0.568
(9.043) 

0.629
(10.902)

0.667
(13.579)

1.000

성과
0.457
(7.102)

0.595
(11.281)

 0.526
(9.271)

0.669
(16.296) 

0.634
(12.406) 

1.000

<표 6> 총효과 ․ 직접효과 ․ 간접효과 검증 결과

체인 본부 비전 거래 만족 성과

체인 본부 통제

총효과 0.112⁕ 0.296⁕⁕⁕ 0.230⁕⁕⁕
직접효과 0.112 0.233 -

간접효과 - 0.063⁕ 0.230⁕⁕⁕

가맹점 의무인식

총효과 0.182⁕⁕ 0.428⁕⁕⁕ 0.332⁕⁕⁕
직접효과 0.182 0.327 -

간접효과 - 0.101⁕⁕ 0.332⁕⁕⁕

가맹점주인식

총효과 0.251⁕⁕⁕ 0.140⁕⁕⁕ 0.108⁕⁕⁕
직접효과 0.251 - -

간접효과 - 0.140 0.108

 ⁕<0.90, ⁕⁕<0.95, ⁕⁕⁕<0.99
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4.3. 가설검증

4.3.1. 연구모형의 적합성 

 본 연구모형 검증을 위해 공분산 구조분석을 실시해 모형의 적합도를 확인하

고, 모형상의 모수들을 추정하였다. 모수추정법은 측정변수들의 정규분포성을 가

정하는 LISREL 10.0의 최우추정법(maximum ikelihood) 방식을 이용하여 가설을 

검증하였다. 또한 각 개념에 대한 측정변수들의 신뢰성 및 타당성을 고려하여 이

들 변수들을 추출한 후, 전체적인 구조모형을 추정하는데 사용하였다. 

 이에 따른 본 연구모형의 전반적 적합도는 χ2=717.016(p=0.00, df=340), 

GFI=0.924 AGFI=0.890 CFI=0.971, NFI=0.942, RMR=0.118, RMSEA=0.068으로 나타

났다. 따라서, 이 모든 구조모형 적합 지수 결과들을 종합적으로 검토 한 결과, 

제안된 연구모형이 실제 데이터에 대체로 적합한 것을 알 수 있었다.

4.3.2. 가설 검증 결과

본 연구 모형의 실증 분석 결과 <그림 2>에서 볼 수 있듯이 첫째, 체인 본부 

성과와 거래 만족 간의 관계(가설 1, 0.775, t=9.242)도 모두 유의한 것을 알 수 

있었다. 

둘째, 거래 만족에 영향을 미치는 체인 본부 통제 수준(가설 2, 0.234, t=2.957), 

체인 본부 비전(가설 3, 0.557, t=7.981), 가맹점주 노력(가설 4, 0.327, t=4.095)은 

모두 통계적으로 유의한 것을 알 수 있었다. 또한 거래 만족에 긍정적인 영향을 

미치는 요인들의 경우 체인 본부 비전이 가장 긍정적인 영향을 크게 미치며, 가

맹점주 노력과 체인 본부 통제 수준 등으로 긍정적인 영향을 미치는 것을 볼 수 

있었다.

 마지막으로 체인 본부 비전에 영향을 미치는 체인 본부 통제 수준(가설 5, 

0.112 , t=1.019), 가맹점 의무 인식 정도(가설 6, 0.182, t=1.748), 가맹점주 노력(가

설 7, 0.251, t=2.4065)은 모두 긍정적인 영향을 주는 것을 알 수 있었다. 또한 체

인 본부 비전에 영향을 미치는 요인들의 경우 가맹점주 노력이 가장 긍정적인 

영향을 크게 미치며, 가맹점 의무 인식 정도, 체인 본부 통제 수준 등의 순으로 

긍정적인 영향을 미치는 것을 알 수 있었다.
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<그림 2> 연구모형 검증결과

 χ2=717.016(p=0.00, df=340), GFI=0.924 AGFI=0.890 CFI=0.971, NFI=0.942, RMR=0.118, 

RMSEA=0.068

5. 결론

5.1. 연구요약 및 시사점

중국에서 프랜차이즈 시스템 발전은 전 산업으로 뻗어나가고 있으며, 지역 또

한 기존 1성 중심에서 2성, 3성 심지어 4성 5성 지역까지 폭넓게 확장되고 있다. 

이러한 확장세로 인해 국내 기업들의 중국 내 프랜차이즈 시스템 진출이 확대되

고 있다. 그러나 프랜차이즈 시스템이 상이한 자본 집합체로 묶인 독립 자본 사

업자가 주체가 되다 보니 다양한 위험을 지니고 있는 것 또한 사실이다. 따라서 

중국 진출 국내 기업이나 중국내에서 프랜차이즈 시스템을 운영하고자 하는 체

인 본부나 가맹점의 경우 장기적 차원의 안정적 운영을 희망한다. 이를 위해 양

측은 입장을 달리하는 사업자이면서 계약에 의해 상호의존적이면서 단속적인 거

래가 아닌 관계적 거래 관계를 가지게 된다고 할 수 있다(이헌상․이창원, 2013). 

따라서 중국 내 프랜차이즈 시스템상에서 관계적 거래 관계 설정을 위해 체인 

본부와 가맹점간 거래 만족을 통한 성과 확대는 매우 중요한 문제라고 할 수 있

다. 그러나, 중국 내 프랜차이즈 시스템의 경우 관계적 거래 관계 설정을 위한 

관계의 질에 대한 연구는 이루어지지 않고 있으며, 특히 체인 본부와 가맹점 양

측의 관점에서의 관계의 질의 통합 연구는 희박한 실정이다.
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 본 연구의 목적은 중국 내 프랜차이즈 시스템상에서 체인 본부와 가맹점간의 

관계적 거래 관계 형성을 통한 성과 극대화를 위해 첫째, 체인 본부와 가맹점간

의 성과를 향상시키기 위한 선행 단계인 신뢰 형성을 위해 거래 만족과 체인 본

부의 통제 수준, 가맹점주 노력, 체인 본부 비전간의 관계를 도출하였다. 둘째, 

체인 본부와 가맹점간 거래 만족의 선행요인인 체인 본부의 비전을 향상시키기 

위해 체인 본부의 통제 수준, 가맹점 의무 인식 정도, 가맹점주 노력과의 관계를 

고찰하였다. 본 연구 목적 달성을 위해 특정 지역 특정 프랜차이즈 체인 본부와 

가맹점을 대상으로 자료를 수집하였고, 구조방적식 모형을 이용하여 분석하였다. 

 분석 결과, 예상한 대로 모든 가설이 채택되었다. 요약해보면 중국내 프랜차이

즈 시스템상 성과 극대화를 위해서는 관계적 거래 관계의 긍정적 경험의 축적을 

통한 긍정적 감정 유발이 될 수 있는 거래 만족이 강화되어야 하는 것으로 밝혀

졌다. 또 긍정적 경험의 축적을 통한 감정 유발 상태인 거래 만족을 높이기 위해

서는 체인 본부 통제의 긍정적 효과와 비전이 강화되어야 할 것이며, 거래 당사

자인 가맹점주의 노력 또한 강화되어야 할 것이다. 마지막으로 체인 본부 비전의 

경우 체인 본부 통제 수준과 가맹점 의무 인식 정도, 가맹점주 노력이 모두 강화

되어야 한다는 것을 알 수 있다. 이러한 결과는 상호 독립적인 자본 집합체인 체

인 본부와 가맹점 모두 성과 극대화와 경쟁우위 확보를 통한 장기적 관계 설정

을 위해서는 프랜차이즈 시스템상 양쪽 모두 공동 운명체라는 인식을 가지고 상

호보완적인 협력 관계 설정이 필요하는 것을 의미한다. 즉 체인 본부와 가맹점 

모두 거래 만족을 위한 협력 활동 강화를 위해서 긍정적 체인 본부 통제 수준 

범위 설정과 프랜차이즈의 비전을 지속적으로 고민하고 전파해야 하며, 가맹점 

또한 가맹점의 의무를 인식하고 지키려고 하는 노력과 프랜차이즈 시스템을 발

전시킬 수 있는 다양한 방법들을 스스로 찾을 수 있는 활동을 영위해야 한다는 

것을 의미한다.

 본 연구의 공헌은 다음과 같다. 첫째, 본 연구는 그동안 등한시되어왔던 중국 

내 프랜차이즈 시스템상 체인 본부와 가맹점간의 관계의 질 향상을 위한 개척연

구라고 할 수 있다. 둘째, 자본 집합체이지만 수직적 협력체계에 있는 프랜차이

즈 시스템상의 구조를 상호 거래 경험 축적을 통한 거래 만족 향상의 상호 보완

적 구조로서 협력 관계의 중요성을 실증 분석하였다는 점도 평가할 만하다.

 실무적 측면에서는 중국 프랜차이즈 시장에 진출하고자 하는 국내 기업들의 

경우 우리나라에서 적용하고 있는 시스템의 적용에 대해서 고민해야만 할 것이

다. 특히 중국 고유의 문화인 오랜 경험을 통한 신뢰 형성 이후 거래 문화의 경



이창원

36 ⓒ 2022 Research Institute of Industry and Economy

우 B2B 시장만이 아닌 프랜차이즈 시스템 상에서 더욱 잘 나타난다는 것을 인식

해야만 할 것이다. 또한 거래 만족을 강화하기 위해서는 체인 본부 통제 수준과 

가맹점주 노력보다는 체인 본부의 비전 제시가 이루어져야 할 것이다. 즉 체인 

본부와 가맹점간의 공유된 가치로서의 비전을 강화하기 위해 정기적 교육, 정보

제공, 경영 참여 등의 방안을 고려해볼 필요가 있을 것이다.

5.2. 연구 한계점 및 향후 연구 방향

본 연구는 중국내 프랜차이즈 시스템상에서 거래 만족이라는 관계의 질 향상을 

통한 성과와의 관계와 거래 만족 강화를 위한 선행요인 변수들을 체인 본부와 

가맹점 상호 관점에서 살펴보고 이에 따른 전략을 수립하는데 의의를 두고 있다. 

이러한 이론적, 실무적 시사점에도 불구 다음과 같은 한계점을 지니고 있어 해석

상의 주의를 필요로 한다. 

 첫째, 본 연구는 중국내 프랜차이즈 시스템상에서의 성과 극대화를 위해 관계

적 거래 관계 형성을 위한 관계의 질 측면에서 거래 만족과 영향요인들을 살펴

보았다. 거래 만족의 경우 장기적 차원의 협력적 거래 경험에서 도출되는 긍정적 

감정이라고 보고 있는데, 본 연구에서의 응답 표본들의 경우 대부분의 응답자들

이 3년 미만 경험자들 차지하고 있어 거래 만족을 제대로 인식하였는지에 대한 

한계가 있다. 따라서 향후 연구에서는 체인 본부에 대한 장기적 상호 관계가 형

성된 가맹점들을 대상으로 연구가 이루어져야만 할 것이다.

 둘째, 거래 만족에 영향을 미치는 변수의 다양성을 확보하지 못했다는 한계를 

지닌다. 일반적으로 거래 만족에 영향을 미치는 변수들의 경우 구조적 차원, 가

맹점주 개인 특성, 이성과 감정 등의 복합적 요인들이 작용하는 것을 볼 수 있

다. 그러나 본 연구의 경우 구조적 차원과 가맹점주의 특성 등의 단차원적 요인

들을 활용하여 검정하였다는 한계성을 보인다. 따라서 향후 연구에서는 거래 만

족에 영향을 미치는 요인들을 세분화하여 종합적인 분석이 있어야 할 것이다.

 셋째, 연구모형에 포함된 변수들은 프랜차이즈 체인본부에게 물어봐야 할 변

수들과 가맹점주에게 물어보아야 할 내용들이 구분되어 있는데, 가맹점주를 대상

으로만 설문조사를 하였습니다. 예를 들어, 체인본부 통제나 체인본부 비전을 가

맹점주에게 조사한다면 그것은 실제 체인본부의 행동이나 생각이 아닌 가맹점주

의 인식(perception)일 것입니다. 하지만 가맹점 의무인식, 가맹점주 노력은 가맹

점주 입장에서는 인식이 아니라 실제(reality)입니다. 따라서 두 변수들 간에는 측
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정오차가 존재할 가능성이 매우 높습니다. 즉, 체인본부 담당과 가맹점주 양방향

(dyadic)으로 측정하지 않은 것이 연구의 한계라고 할 수 있을 것이다.

 넷째, 본 연구 검증을 위한 표본 선정에 있어 일반화의 오류에 빠질 확률이 

있다. 본 연구는 지역적 조건으로 중국 S성 C시 내 체인 본부와 가맹점들을 대상

으로 한 프랜차이즈를 대상으로 하였다. 그러나, 중국 프랜차이즈 시스템의 발전 

단계에서 완전한 3단계가 아닌 2단계를 벗어난 지역을 대상으로 한 검증이었기 

때문에 거래 만족과 성과 관계, 체인 본부 통제, 가맹점의 의무 인식 등이 프랜

차이즈 시스템이 완전히 정착한 지역과 차이가 발생할 수 있을 것이다. 향후 온

전히 프랜차이즈 시스템이 정착된 지역에서의 보완 연구가 필요할 것이다.

 다섯째, 대상에 대한 편차가 존재할 수 있다. 즉 본 연구는 식품업을 대상으로 

연구 검정이 이루어졌으나, 프랜차이즈 시스템의 경우 다양한 업종과 품명이 존

재하고 각각 운영상의 차이점이 존재하여 다른 산업군으로 결과를 일반화하는 

데는 한계가 있을 수 있다. 따라서 향후 타 산업군으로 확대하기 위해서는 산업

군 특성을 반영한 연구가 이루어져야만 할 것이다.

 마지막으로 본 연구는 기존 연구의 설문 문항을 바탕으로 진행되었으나, 프랜

차이즈 경영시스템에 영향을 미치는 요인 즉 코로나19, 대단위 스포츠 행사 등 

급격한 경영환경 변화 등 식품업 소비 이용에 영향을 미칠 수 있는 중요 사건이

나 이벤트 변수를 반영한 변수를 고려한 추가 연구가 필요할 것이다.
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A study on the relationship between the preceding 

factors of the chain headquarters vision in the franchise 

system, transaction satisfaction, and performance*

Lee, Changwon1)

Woosuk University Business Start-up Education Support Center

Abstract

The Chinese franchise industry is growing rapidly. And Korean companies are increasing 
their presence. However, the risk of companies hoping to enter China still exists, and the 
failure rate is also increasing. This is due to the lack of research on factors such as chain 
headquarters and franchisees' conflict and transaction satisfaction to improve performance 
within the Chinese franchise system, and the chain headquarters' vision and influence to 
improve transaction satisfaction and confidence of franchisees. The purpose of this 
research is to examine the satisfaction of transactions between the chain headquarters and 
franchisees to maximize performance between the franchisees. It also looks at the vision 
of the chain headquarters, the relationship of transaction satisfaction, the vision of the 
chain headquarters and the relationship of influencing factors. As a result of this study, 
we found that the level of chain headquarters control, the degree of duty recognition of 
franchisees, and the efforts of franchisees all affect the vision of the chain headquarters. 
Second, we could see that the vision of the chain headquarters, the level of control of 
the chain headquarters, and the efforts of the franchisees to influence the satisfaction of 
the chain headquarters were all statistically significant. Finally, the relationship between 
the performance of the chain headquarters and the satisfaction of the chain headquarters 
transaction was also significant. Therefore, in order to maximize the performance of the 
franchise system in China, the level of chain headquarters control over the vision of the 
chain headquarters, the degree of mandatory recognition of franchisees, and the efforts of 
franchisees should be accompanied. It was also seen that transaction satisfaction levels 
should be raised through clear message delivery of the chain headquarters vision.

Keyword : Chain headquarters control, Characteristics of franchisees, Vision of franchise 

headquarters, Satisfaction with franchisees, Performance of franchisees
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