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Abstract

Purpose The ultimate goal of a franchise system comes–
from its win-win strategy. Agency theory uses goal incongruity to
examine complex contracting problems between buyers and
suppliers. Goal incongruity within a contractual relationship can
be defined as the agent’s desire not to cooperate. It is the de-
gree to which the contractual terms do not satisfy the agent’s
goals. The greater the goal incongruity between the agent and
the contract, the more likely it is that the agent will meet the
terms of the contract. Thus, goal incongruity between buyers
and suppliers has close relationships with both behavioral and
financial performance. This study tries to examine these relation-
ships in the franchise context using a model including related
variables, such as regulatory foci, financial performance, and op-
portunism, to explain the reasons that not all franchisees per-
form their best. In particular, the study examines the effects of
goal incongruity on regulatory focus, and the effects of regu-
latory focus on performance and opportunism. In short, the ob-
jective is to determine goal incongruity’s effect on regulatory fo-
ci, and the effect of regulatory focus on performance and
opportunism.
Research design, data, and methodology This study used–

data collected from the franchisee managers of 104 franchisors
in South Korea. The franchisors include more than 10 franchi-
sees, the majority of whom have been in business for more
than five years. The study also surveyed 104 franchisees,
matched with their franchisors for the sake of a dyadic
approach. The study used regression analysis to test the
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hypotheses.
Results H1 and H2 predicted that goal incongruity would–

decrease promotion focus and increase prevention focus.
Supporting H1, the result indicates goal incongruity had a pos-
itive effect on promotion focus. However, H2 was not supported.
Goal incongruity had no significant effect on prevention focus (β
= -.375, t = -4.331 and = -.145, t = -1.950, respectively). H3β
and H4 predicted that promotion focus would increase financial
performance and decrease opportunism. Supporting these hy-
potheses, the results indicate that promotion focus had a pos-
itive effect on financial performance and a negative effect on
opportunism ( = .771, t = 7.899 and = -.765, t = -6.778, reβ β -
spectively). H5 and H6 predicted that prevention focus would
decrease financial performance and increase opportunism.
However, the results do not support these hypotheses. The re-
sults indicate that prevention focus had no effects on opportun-
ism or financial performance ( = -.130, t = -1.070 and =β β
.090, t = .641, respectively). Overall, the evidence generally
supported the hypotheses.
Conclusion Goal incongruity between a franchisor and a–

franchisee increases the franchisee’s financial performance and
opportunism, and the relationship is mediated by promotion
focus. Interestingly, however, prevention focus has no mediating
effect between goal incongruity and performance. Even though
no significant relation exists between goal incongruity and pre-
vention focus, the results have two implications. First, decreas-
ing goal incongruity can improve financial performance and sup-
press franchisee opportunism. Second, the relationship between
goal incongruity and performance affects promotion-focused
franchisees.
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프랜차이즈 본부와 가맹점 간 목표불일치가 가맹점의 조절초점 성과 그리고, ,
기회주의에 미치는 영향
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서론1.

미국에서 년대에 처음 소개된 프랜차이즈사업 모델은 국내1850
에서는 년대 후반에 소개되어 매년 지속적으로 성장하고 있1970
다 국내 프랜차이즈 사업 규모는 년 현재 조원 이상으로. 2012 100
추정되며 고용인원도 만 명으로 예상되고 있다 지금까지 대, 150 .
부분의 프랜차이즈에 관한 연구는 관계의 질적 성향과 그 상호관
계에 초점을 맞추어왔다 관계결속에 대한 내부정치경제적 영향:

환경의 동태성과 경로간 경쟁이 내부정치경제에 미치(Oh, 1990),
는 영향 프랜차이즈 가맹본부와 가맹점간 효율적인(Park, 1993),
관계정립에 관한 연구 가맹점의 재계약의도의 결정요(Kim, 1997),
인에 관한 연구 영향전략과 갈등관계에 대한(Kim & Lee, 2000),
연구 관계기간에 따른 통제기제 및 관료화가(Kim & Lee, 2002),
프랜차이즈 가맹점의 결속과 관계 만족에 미치는 영향(Oh et al.,

등의 연구가 있어 왔다 본 연구의 목적은 프랜차이즈 연구2003) .
의 새로운 확장을 위한 것이며 보다 구체적으로는 프랜차이즈 본,
부와 가맹점간 목표 불일치성이 가맹점의 조절초점에 어떠한 영향
을 미치는 지 그리고 이는 다시 가맹점의 성과와 기회주의적 행,
동에 어떻게 영향을 미치는 지를 살펴보기 위한 것이다 이를 통.
해 목표불일치 관련 연구와 기화주의 간 관계의 복잡한 메커니즘
을 규명하는데 한계가 있었던 기존 연구들을 보완하고자 한다 특.
히 최근 유통분야 연구에 도입되고 있는 조절초점, (Das & Kumar,

등을 목표불일치기회주의 간 관계에 적용하여2011; Kim, 2013 ) -
그 함의를 제공하고자 한다.

이론적 배경2.

목표 불일치성2.1.

목표불일치성은 파트너간의 공동의 목표가 없을 때를 말한다.
목표뿐만 아니라 연구개발 제조과정 그리고 마케팅활동의 기준, , ,
에 있어 의견차이도 목표불일치성이라고 할 수 있다(Xie et al.,

목표불일치성은 파트너 사이에 갈등을 일으킬 수 있으며2003). ,
성과에 부정적인 영향을 미치기 까지 한다(Fey & Beamish, 1999;

실제로 프랜차이즈 매뉴얼과 계약서를Mohr & Spekman, 1994).
살펴보면 대체로 본사가 조금 더 유리하고 가맹점이 약간 불리하,
다는 점을 찾아볼 수 있다 그 이유는 본부의 경영철학과 사업방.
침이 묻어나는 계약서를 본부가 작성하기 때문이다 그런데 아무. ,
리 계약서가 공평하지 않고 부당하다 하더라도 가맹점은 본부의
계약서에 동의를 하였기 때문에 따라야 할 의무가 있다 기존 연.
구결과를 살펴보면 프랜차이즈 본부와 가맹점 사이의 목표불일치,
성은 프랜차이즈 시스템의 장기적인 관계를 유지하기 위한 결정적
인 변수가 될 수 있다고 한다 또한 목표불일치성은 의견 불일치. ,
와 의식 차이와 같이 갈등의 원인이 되기도 한다(Rosenberg &

상황에 따라서 어느 정도의 목표불일치성은 받아들Stern, 1971).
이는 경우도 있지만 그것은 성과를 신중하고 정확하게 평가할 수,
있을 때 일 것이다(Aidemark, 2002).
목표불일치성은 인식의 차이 의사소통 문제 그리고 영역 문제, ,

와 같은 채널갈등의 원인이 된다 이렇(Lucas & Gresham, 1985).
게 관계상에 결정적인 변수가 될 수 있기 때문에 최소화시킬 수
있는 방법들이 연구되어 왔다 목표불일치성은 정보비대칭성과 제.
한된 합리성처럼 에이전트 통제의 메커니즘을 필요로 하다(Mejia

조직은 통제 감시 그리고 규칙을 통하여 효과적으et al., 2007). , ,

로 목표의 불일치성을 줄이려고 노력한다(Wallach, 1983; Ouchi,
마지막으로 가격과 정보가 때로는 목표불일치성을 해결하1980). ,

는 데에 도움을 주기도 한다 최근 연구에서는 최고(Ouchi, 1979).
경영층에서 기능 간 통합 에 보다 많은(cross-functional integration)
지원을 해줄수록 목표불일치성이 낮아지며 또한 공동의 보상이,
많아질수록 목표불일치성이 낮아진다는 결과가 제시된바 있다(Xie
et al., 2003).

조절초점2.2.

조절초점이론 에 의하면 사람들은 향(Regulatory Focus Theory) ,
상 과 예방 둘 중 하나의 사고에 초점을 맞(Promotion) (Prevention),
추어 본인의 행동을 조절한다고 한다 이 두 가지 사고를 전제로.
하여 사람은 각각의 초점에 따라서 목표를 이루며 그 과정에서,
쾌락접근 혹은 고통회피와 같은 행동 현상을 보인다고 한다‘ ’ ‘ ’

쾌락에 접근하고자 하는 인간은 향상초점(Higgins, 1997).
을 가지고 있다고 한다 향상 초점을 가지고 있(Promotion focus) .

는 사람은 긍정적인 결과의 존재여부에 관심이 있고 긍정적인 결,
과에 접근하려는 조절전략을 사용하며 긍정적인 결과를 접했을,
때 환희를 경험하고 접하지 못했을 때 낙담의 정서를 경험한다,

반면 고통을 회피하고자 하는 동기는 예방초점(Higgins, 2000). ,
을 가지고 있으며 예방초점을 가지고 있는 사(Prevention focus) ,

람은 부정적인 결과의 존재여부에 관심이 있고 부정적인 결과를,
회피하려는 조절전략을 사용하며 부정적인 결과를 접했을 때 불,
안을 경험하고 접하지 않았을 때 안도의 정서를 경험한다,

이러한 두 가지 조절초점은 유아기 때의 사회적(Higgins, 2000).
경험에서부터 형성된다(Higgins, 1997).
이처럼 두 가지 조절초점은 각각 손실과 비손실 결과를 반영하

는 전통적인 프레임워크를 가지고 있다(Berkman & Liberman,
따라서 조절초점의 연구를 위해서는 두 가지 즉 이득과2009). ,

비이득 그리고 손실과 비손실 이라는 측면에서 이해하는 것이 필
요하다 이득으로 이해되는 상황은 향상초점과 관련이 있고 손실. ,
로 이해되는 상황은 예방초점과 관련이 있다 개인들이 경험하는.
감정의 유형은 개인들의 향상 또는 예방초점에 달려있다(Brockner

향상초점을 가지고 있는 자들은 긍정적인 피드& Higgins, 2001).
백을 받으면 환희의 반응을 부정적인 피드백을 받으면 낙담의 반,
응을 보이는 반면 예방초점을 가지고 있는 자들은 긍정적인 피드,
백에는 침묵의 반응을 보이고 부정적인 피드백에는 동요의 반응,
을 보인다 이러한 조절초점은 목표에 대한 상상의 방향과 내용에.
도 영향을 미치기 때문에 본 연구의 대상인(Lee & Choi, 2012),
프랜차이즈 가맹점의 성과와도 밀접한 관련을 가질 뿐만 아니라
가맹점의 가치관을 변화시키는 본부가맹점 관계의 목표불일치성-
에 의해서도 영향을 받을 가능성이 높다.

성 과2.3.

유통경로 연구에서의 성과는 효율성 효과성 공정성 등 여러, ,
개념으로 설명되어 왔으며 크게는 재무적(Coughlan et al., 2006),
인 성과와 경로 구성원 간 관계적 또는 행동적 성과로 구분되어
왔다 재무적인 성과는 매출과 시장점유율. (Hewett & Bearden,

매출신장률 매출기여도 이익기여도 성장기여도2001), , , , (Hibbard
수익성 등을et al., 2001), (Pelham & Wilson, 1996; Jap, 1999)

말하며 관계적 또는 행동적 성과는 거래 파트너의 만족 신뢰 인, ,
화 공정성 지각 관계규범, , (Anderson & Narus, 1990; Morgan &
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또는 갈등의 감소Hunt, 1994; Cannon & Perreaulty Jr., 1999),
같은 변수를 말한다 본 연구에서는 구체적으로 재무적인 성과를.
기준으로 접근 하였다 직무 성과 판매 성과와 같은 성과는 마케. , ‘ ’
팅 전략의 결과를 나타내기 때문에 핫한 주제가 아닐 수 없다‘ ’ .
동기부여가 직원의 성품과 성과결과에 미치는 영향(Barrick et al.,

친사회적 행동과 성과의 연관성 직무만족이 성과에 미치2002), ,
는 영향 등 여러 각도에서 연구되어 왔(Steven & Peterson, 1994)
다 성과는 실적을 높이고 목표를 달성하는 것에 초점을 맞추기.
때문에 쾌락접근과 관련이 있다고 볼 수 있다‘ ’ .

기회주의2.4.

기회주의란 간교한 속임수를 통해 사리사욕이 챙기는 것이며.
거짓말을 하거나 속일 때에는 물론 훔치는 행위나 부정행위 같이,
노골적인 행위도 모두 포함된다 일반적으로 기회주위란 완전하지. ,
않은 정보나 왜곡된 정보를 상대방에게 제공함으로서 정확한 의,
사결정을 내리는 과정에서 헷갈리게 만들거나 최종결정을 애매하,
게 만들어 혼란을 일으켜 호도를 유도하는 것과 관련 있다

비즈니스 시장에서는 공급자와 고객은 함께(Williamson, 1985).
지속적인 교환관계로 성장하는 것을 선호한다(Arndt, 1979; Gadde

장기적으로 각각& Mattsson, 1987; Hallen, 1986; Wind, 1970).
소통을 해야 하며 서로 간의 요구에도 적응해야 한다, (Hallen et

조직시스템에서 기회주의적 행동의 중요성은 무시 하al., 1991).
지 못할 만큼 중요하며 그에 따라 기회주의에 대한 통제전략이,
연구되어왔다 뿐만 아니라 기회주위적인 행동의 구성물 결과물. , , ,
종류와 유형 그리고 해결책까지 많은 연구들이 수행되어져 왔다,

기회주위적인 행동은 책임감과 위험요(Wathne & Heide, 2002).
소를 최소화하는 것에 초점을 맞추기 때문에 고통회피와 관련이‘ ’
있다고 할 수 있다.

연구가설 및 연구모형3.

목표불일치성과 조절초점3.1.

프랜차이즈의 가장 큰 특성중의 하나는 메커니즘을 가지win-win
고 있다는 것이다 프랜차이즈 본부는 가 담긴 사업매뉴. know-how
얼을 가맹점에게 제공 해주며 본부의 철학과 사업모델에 따라 경,
영을 하여 매출을 올리고 본부는 가맹점에게로부터 로열티를 지,
급받는다 프랜차이즈는 씨족통제 시스템을 가지고. ‘ (clan control)’
있다 즉 관료주의 형태와 대립적이며 조직문화를 통해 가맹점과, ,
직원들을 통제하는 시스템이다 프랜차이즈 시스템(Ouchi, 1979).
은 공통의 목적 을 가지고 있는 것이 필수적이다 그(mutual goal) .
런데 만약에 프랜차이즈 본부와 가맹점이 공통의 목적을 가지고,
있지 않고 목표불일치성이 있다면 프랜차이즈의 조절초점과 밀접,
한 관련이 있다고 할 수 있다 목표불일치성은 갈등과 혼란을 일.
으킬 수도 있다 실제로 기존 연구결과들을 살펴보면 목표불일치. ,
성은 성과와 기회주의적 행동에 직접적인 영향을 미치고 있는 것
을 알 수 있다 향상초점이(Buckley & Casson, 1988; Luo, 2002).
강한 가맹자들은 특성상 달성할 목표를 가지고 있으며 도전적이,
고 공통의 목표와 같이 긍정적인 정보와 연결되어 있다 각각의.
목표가 같을 때목표비대칭이 낮을 때 달성하고자 하는 욕구가( )
높아지므로 가맹점의 향상 초점을 강화 할 수 있다 따라서 공통,
의 목적은 가맹점의 이상적 자아를 자극시킴으로서 향상초점을 강

화시킨다고 할 수 있다 그런 맥락에서 목표불일치(Higgins, 1997).
성은 가맹점의 향상초점을 약화시킬 수 있다 예방초점이 강한 가.
맹자들은 민감한 정보의 공유를 꺼려하며 복잡하지 않고 조정이
잘된 계약사항을 선호한다 목표불일치성은(Das & Kumar, 2011).
불확실성 때문에 위험요소가 증가하므로 가맹점의 예방초점을 강
화 할 수도 있다.

가설 프랜차이즈 본부와 프랜차이즈 가맹점 사이에 목표불< 1>
일치성이 낮을수록 프랜차이즈 가맹점의 향상초점이
강화될 것이다.

가설 프랜차이즈 본부와 프랜차이즈 가맹점 사이에 목표불< 2>
일치성이 높을수록 프랜차이즈 가맹점의 예방초점이
강화될 것이다

조절초점과 성과3.2.

조절초점에 관한 연구들을 살펴보면 개인의 목표추구 전략을,
통해서 직무성과와 안전한 결과를 얻고자 한다고 한다(Higgins,

때문에 동기부여를 기초한 행동전략1997, 2000). (Higgins, 1997)
은 성과와 밀접한 관련을 맺고 있다(Johnson et al.; 2011,

따라서 가맹점의 성과Wallace et al., 2010; Lee & Choi, 2012).
를 이해하기 위해 가맹점주의 동기부여에 대해 이해하여야 할 것
이다 조절초점 이론은 이러한 프랜차이즈 가맹점의 동기부여를.
이해하기에 적합한 이론이라 할 수 있다 특히 조절초점 이론은. ,
종업원들이 생산적 결과물 과 안전성 결과(productive outcomes)
물 을 위해 그들의 노력을 다르게 할당하는지를(safety outcomes)
설명하는데 적절하다 예를 들어 가맹점(Wallace & Chen, 2006). ,
들이 향상초점이 강하다면 그들은 그들의 목표를 보다 빨리 달성
하기 위해 안전하지 않은 행동을 할 수 있다 이로 인해 직무를.
수행하는 양이나 속도는 증가되어 단기적인 효과성은 올라갈 수
있겠지만 동시에 실수를 범하거나 안정상의 문제가 나타나 장기,
적인 효과성은 떨어질 수도 있다 반면 가맹점들이 예방초점이 강. ,
하다면 그들은 안전한 방식으로 일을 하려고 할 것이고 이로 인,
해 직무 완수는 줄어들 것이다 하지만 장기적으로 보았을 때 사.
고의 발생 가능성을 낮추기 때문에 전반적인 효과성은 증대시킬
수 있다 본 연구는 프랜차이즈 가맹점의 동(Forster et al., 2003).
기부여에 조절초점이 중요한 역할을 할 것이라고 판단한다 왜냐.
하면 동기부여의 본질과 성과에 미치는 영향이 많은 다른 사회적
맥락에서 적용되었기 때문이다(Higgins, 2000; Wallace & Chen,

향상초점이 강한 가맹점은 직무의 효율성을 높일 수 있는2006).
새로운 방법을 찾고자 할 것이며 성장을 위하여 본부에서 제시하,
는 정책 혁신 등에 보다 적극적으로 협력할 것이다 본부방침에, .
소극적이거나 기회주의적인 행동은 적게 나타날 것이다 따라서.
향상초점이 강한 가맹점은 성과가 증가할 것이지만 기회주의적,
행동은 감소할 가능성이 높다.

가설 프랜차이즈 가맹점의 향상초점이 강할수록 가맹점의< 3>
성과가 증가할 것이다.

가설 프랜차이즈 가맹점의 향상초점이 강할수록 가맹점의< 4>
기회주의적 행동이 감소할 것이다.

반면 예방초점이 강한 가맹점은 직무효율성 추구 보다는 실수,
를 줄이고 위험을 최소화 시키고자 하는 성향을 가진다(Higgins,

때문에 프랜차이즈 본부의 적극적인 때로1997; Higgins, 2000). ,
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는 위험부담이 있는 성장전략에 보조하기 보다는 실패위험이 적은
정책들을 중심으로 소극적인 협력을 하려할 것이다(Das & Kumar,

따라서 예방초점이 강한 가맹점들은 그렇지 않은 가맹점들2011).
에 비해 기회주의적 행동을 할 가능성이 높다 하지만 예방초점을, .
가지고 있는 가맹점은 위험 최소화에 모든 자원을 투자하면서 결
과와 성과를 위한 기회들을 놓칠 가능성이 있다(Wallace et al.,

따라서 다음과 같은 가설을 수립할 수 있다2010). .

가설 프랜차이즈 가맹점의 예방초점이 강할수록 가맹점의< 5>
성과가 감소할 것이다.

가설 프랜차이즈 가맹점의 예방초점이 강할수록 가맹점의< 6>
기회주의적 행동이 증가할 것이다.

이상의 내용을 그림으로 나태내면 다음 연구모형과 같다:

<Figure 1> Research Model

실증분석4.

표본조사 및 분석방법4.1.

본 연구는 국내 프랜차이즈 산업의 본부와 가맹점 간 관계를
대상으로 수행되었다 이를 위해 본 연구는 사한국프랜차이즈협. ( )
회의 도움을 받아 총 개의 프랜차이즈 본부에 설문지를 배포하334
여 총 개 업체로부터 설문지를 회수하여 회수율 를 기록했104 29%
다 본 연구의 설문조사 상 특징은 프랜차이즈 본부와 가맹점의.
양방향 관점 을 채택하였다는 점인데 이를 위해(dyadic approach) ,
먼저 프랜차이즈 본부의 가맹점 관리 담당자를 대상으로 설문조사
를 실시하고 그 가맹점 관리자가 관리하고 있는 가맹점 중 한 곳,
을 추천받아 그 가맹점의 가맹점 주를 대상으로 설문조사를 실시
하였다 변수별로 설명하면 목표불일치와 두가지 조절초점은 가맹. ,
점 관점에서 측정하였고 성과와 기회주의는 본부 관점에서 측정,
하였다 각 프랜차이즈별로 한 곳의 가맹점만을 설문한 이유는 프.
랜차이즈 본부가맹점 간 정확한 쌍을 맞추기 위함이었다 설- 1:1 .
문조사는 전문조사기관의 면접원이 방문하여 대인면접 방식1:1
으로 실시하였다 전문면접원에 의해 조사되었기 때문에 부의. 104
설문지 모두가 유효한 설문지였다 분석방법은 회귀분석을 이용하.
였다.

변수의 조작적 정의4.2.

본 연구에서 다루어진 변수들은 마케팅 분야와 유통 분야에서
널리 알려진 검증된 측정도구들을 이용하여 측정하였다 먼저 목.
표불일치성은 의 측정도구를 본 연구에 맞게 수정Song et al.(2000)
하여 상호 추구하는 장단기 목표가 다르다 중요한 사안의 시급‘ ’, ‘

성에 대한 생각이 다르다 영업관련 의사결정의 기준이 다르다’, ‘ ’,
영업관련 의사결정의 과정이 다르다의 항목으로 측정하였다 다‘ ’ 4 .
음으로 두 가지 조절초점인 향상초점과 예방초점은 Higgins et

의 측정문항을 활용하였고 향상초점은 본부와 많은 사업al.(2001) , ‘
정보 공유를 통해 더 나은 성과를 달성하고자 한다 새로운 사업’, ‘
아이디어를 개방적으로 받아들인다 경쟁점포보다 빨리 움직여서’, ‘
시장을 선점하고자 한다 사업환경 변화에 앞서서 대응한다 목’, ‘ ’, ‘
표달성을 위해 위험을 감수한다 등 문항으로 예방초점은 사업’ 5 , ‘
정보가 외부로 유출되는 것에 민감하게 반응한다 신규 영업전략’, ‘
을 받아들일 때 매우 엄격한 기준을 가지고 있다 사업추진에, ’, ‘
있어서 매우 신중하다 사업성장 보다는 현상유지에 관심이 있’, ‘
다 목표를 반드시 달성하는 것보다 실패의 위험을 줄이는데 관’, ‘
심이 있다 등 문항으로 측정하였다 다음으로 프랜차이즈 가맹’ 5 .
점의 기회주의는 의 측정도구를 활용하여 자Dwyer and Oh(1987) ‘
신들의 목표를 달성하기 위해 때때로 그들의 의무를 무시한다, ’,
때때로 그들의 이익을 위해서 가맹계약을 위반한다 더 많은 지‘ ’, ‘
원을 얻어내기 위해 그들의 어려움을 과장해서 이야기한다 종종’, ‘
더 많은 지원을 얻기 위해 사실을 왜곡한다 그들의 이익을 위해’, ‘
거짓말을 할 때도 있다의 항목으로 측정하였다 마지막으로 프’ 5 .
랜차이즈 가맹점의 성과는 의 측정도구를Pelham and Wilson(1996)
활용하여 매출 성장 측면 이익 성장 측면 전반적인 운영 효율‘ ’, ‘ ’,
성 측면 현금흐름 측면에서 만족스러운지 여부를 항목으로 측’, ‘ ’ 4
정하였다 모든 측정항목들은 점 리커트 척도 전혀 그렇지 않. 7 (1-
다 보통이다 매우 그렇다로 측정하였다, 4- , 7- ) .

연구대상 표본의 특성4.3.

본 연구의 응답 프랜차이즈 본부의 특성을 살펴보면 다음
과 같다 먼저 프랜차이즈 유형은 외식이 로 가장<Table 1> . 74.0%

많았고 프랜차이즈를 사업경력은 년 이상 년 미만이 로, 5 -10 41.4%
가장 많았으며 연매출은 년 기준으로 억 이상 억 미, 2011 100 -1,000
만이 로 가장 많았다 마지막으로 종업원 수는 명 이상이23.0% . 50

로 가장 많이 나타났다 전반적으로 보았을 때 한국프랜차27.8% . ,
이즈협회 회원사 구성과 유사하게 나타나서 국내 프랜차이즈 산,
업을 잘 반영하는 표본이라 판단되었다.

<Table 1> Respondents Characteristics(n=104)

Frequency % Sum

Franchise Type

dining 77 74.0
104

(100.0%)retail 13 12.5

service 14 13.5

Period of
Business
(Years)

under 5 25 24.0

104
(100.0%)

5-9 43 41.4

10-14 20 19.2

over 15 16 15.4

Annual Sales
(100 Million

Won)

under 20 23 22.1

104
(100.0%)

20-49 22 21.1

50-99 14 13.5

100-999 24 23.0

over 1,000 12 11.5

missing 9 0.08
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구성개념의 신뢰성 및 타당성 검증4.4.

본 연구에서는 값을 활용하여 신뢰성을 검토Cronbach’s alpha
하였고 평균분산추출값 합성신, (average variance extracted; AVE),
뢰도 변수간 상관계수를 이용하여 수렴(composite reliability; CR),
타당성과 판별타당성을 검토하였다 구성개념의 신뢰성과 수렴타.
당성 검토 결과 에 나타난 바와 같이 모든 수치들이 권<Table 2>
고치를 초과하고 있어 측정도구가 신뢰성과 수렴타당성을 가지고
있는 것으로 판단하였다.
변수의 신뢰성과 타당성 확보를 위한 정제과정은 각각의 개념

별로 측정도구가 값의 일반적인 기준Cronbach’s alpha (Nunnally &
인 을 상회하는 지 확인적 요인분석 후 측정Bernstein, 1994) 0.7 ,

항목들과 해당 구성개념들을 연결하는 표준 요인적재량들이 통계
적으로 신뢰구간에서 유의적인지95% (t>1.96) (Anderson &

확인적 요인분석으로부터 얻어진 표준요인 부하Gerbing, 1988),
량을 이용하여 합성신뢰도 와 평균분산추출값(composite reliability)

을 계산하였을 때 합성신뢰도(average variance extracted; AVE) ,
가 을 상회하고 평균분산추출값이 을 상회하는지.70 , .50 (Bagozzi

검토하는 과정을 통해 이루어졌다 이 과정에서 향상& Yi, 1988) .
초점의 목표달성을 의해 위험을 감수한다 개 항목과 예방초점“ ” 1
의 사업추진에 있어서 매우 신중하다 개 항목이 변수의 신뢰성“ ” 1
과 타당성을 저해하고 있었기 때문에 제거되었다.

<Table 2> Reliability and Convergent Validity

Variables
Number of
Items

(Deleted Items)
Loadings t value CR AVE α

Goal
Incongruity 4(0) .74-.94 8.71-12.5

4 .923 .750 .934

Promotion
Focus 4(1) .70-.95 8.01-12.6

4 .908 .714 .911

Prevention
Focus 4(1) .50-.87 2.19-9.96 .692 .450 .683

Financial
Performance 4(0) .94-.99 12.70-13.

98 .981 .927 .980

Opportunism 5(0) .86-.96 10.91-13.
15 .961 .830 .960

한편 판별타당성은 한편 판별타당성은 모든 구성개념 간 상관, ,
계수의 값이 평균분산추출값의 제곱근 보다 작은지 여부로 판단하
였는데 에 나타난 바와 같이 모든 상관계수가 평균분산, <Table 3>
추출값의 제곱근 보다 작게 나타나서 판별타당성이 있는 것으로
판단하였다.

<Table 3> Correlations and Discriminant Validity

가설검증5.

본 연구의 가설 검정을 위해 회귀분석을 실시하였다 분석결과.
는 다음 표에 제시하였다.

<Table 4> Regression Analysis Results

표에 나타난 바와 같이 일부 가설은 지지되었지만 일부 가설은
지지되지 않았다 가설검정 결과를 살펴보면 다음과 같다 먼저 프. .
랜차이즈 본부와 가맹점 사이에 목표불일치성이 많을수록 가맹점
의 향상초점을 약화시킬 것이라는 가설 을 보면 목표불일치성이1 ,
향상초점에 유의적인 영향을 미쳤다계수 따라서( =-.375, t=-4.331).
가설 은 지지되었다 둘째 프랜차이즈 본부와 가맹점 사이에 목1 . ,
표불일치성이 많을수록 가맹점의 예방초점을 강화시킬 것이라는
가설 를 보면 목표불일치성이 예방초점에 유의적인 영향을 미치2 ,
지 않았다계수 뿐만 아니라 반대 방향인 것으로( =.145, t=-1.950),
나타났다 따라서 가설 는 지지되지 않았다 가설 의 결과를 정. 2 . 2
리하여 해석하면 목표불일치성이 많을 때에만 향상초점을 약화시
킬 것이 목표불일치성이 적을 때에는 유의한 영향을 미치지 않는,
다 셋째 프랜차이즈 가맹점의 향상초점이 성과를 강화시킬 것이. ,

Goal
Incongruity

Promotion
Focus

Prevention
Focus

Financial
PerformanceOpportunism

Goal
Incongruity .866*
Promotion
Focus -.341 .844*

Prevention
Focus -.102 .613 .670*

Financial
Performance -.169 .243 .258 .962*

Opportunism .040 -.105 -.057 -.102 .911*

* Square root of AVE

Hypothesis Path Coefficient t-value p-value result

H1
Goal

Incongruity->Prom
otion Focus(-)

-.375 -4.331 .000 supported

H2
Goal

Incongruity->Preve
ntion Focus(+)

-.145 -1.950 .054 not
supproted

H3
Promotion

Focus->Financial
Performance(+)

.771 7.899 .000 supported

H4
Promotion

Focus->Opportunis
m(-)

-.765 -6.778 .000 supported

H5
Prevention

Focus->Financial
Performance(-)

-.130 -1.070 .287 not
supported

H6
Prevention

Focus->Opportunis
m(+)

.090 .641 .523 not
supported

Number of
Employees

under 10 28 26.9

104
(100.0%)

10-19 18 17.3

20-49 20 19.2

over 50 29 27.8

missing 9 0.08
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라는 가설 을 보면 향상초점은 성과에 유의적인 영향을 미쳤다3 ,
계수 따라서 가설 은 지지되었다 넷째 프랜차이( =.771, t=7.899). 3 . ,
즈 가맹점의 향상초점이 기회주의적 행동을 약화시킬 것이라는 가
설 를 보면 향상초점은 기회주의적 행동에 유의적인 영향을 미4 ,
쳤다계수 따라서 가설 는 지지되었다 다섯째( =-.765, t=-6.778). 4 . ,
프랜차이즈 가맹점의 예방초점이 성과를 약화시킬 것이라는 가설
를 보면 예방초점은 성과에 유의적인 영향을 미치지 않았다계5 , (
수 따라서 가설 는 지지되지 않았다 마지막으로=-.130, t=-1.070). 5 .
프랜차이즈 가맹점의 예방초점이 기회주의적 행동을 강화시킬 것
이라는 가설 을 보면 예방초점은 기회주의적 행동에 유의적인6 ,
영향을 미치지 않았다계수 따라서 가설 은 지지되( =.090 t=.641). 6
지 않았다 비록 유의적인 영양을 미치지는 못했지만 사전에 기대.
했던 방향으로 나타났다 따라서 의미 있는 결과라고 해석 할 수,
있다.

결론 및 시사점6.

결과의 요약 및 지지되지 않은 가설들에 대한 추론6.1.

이상의 가설검정 결과 총 개의 가설 중 개의 가설이 지지되, 6 3
었다 요약해 보면 프랜차이즈 본부와 가맹점 사이에 목표불일치. ,
성이 가맹점의 향상초점은 약화시키고 예방초점에는 영향을 미치
지 않았으며 가맹점의 향상초점은 성과를 강화시켰지만 예방초점, ,
은 성과에 영향을 미치지 않았다 그리고 가맹점의 향상초점은 기.
회주의적 행동을 강화시켰지만 예방초점은 기회주의적 행동에 영,
향을 미치지 않는 것으로 나타났다 일부 가설들은 사전에 예상했.
던 대로 지지되었지만 일부 가설들은 그렇지 않았다 그 이유를.
추측해 보면 다음과 같다 먼저 프랜차이즈 본부와 가맹점 사이의.
목표불일치성이 가맹점의 예방초점을 강화시킬 것이라는 가설 가2
지지되지 않았고 오히려 약화시키는 것으로 나타났다 아마도 이, .
것은 프랜차이즈 본부가 자신의 회사 가맹점들을 과대평가 하면서
나타난 오류라 추측된다 또 설문지에 가맹점 선택할 때 직영점에. ,
서 가까운 한 곳을 지정하는 과정에 약간의 오류가 일어났을 수도
있다 그리고 예방초점이 강한 즉 성과가 낮은 가맹점은 이미 폐. ,
업했을 수 있는 확률을 제외할 수 없다 다음으로 예방초점이 가.
맹점의 기회주의적 행동을 강화시킬 것이라는 가설 이 지지되지6
않은 것은 아마도 본부가 완벽히 측정하기 어렵기 때문인 것으로
추측된다 실제로 기회주의적 행동은 비밀리 몰래 일어나기 때문.
에 본부가 정확히 파악하기 힘들 수 있다 비록 본 가설이 연구논.
문에 제시된바 같이 유의하지는 않았지만 가설에서와 같은 방향이
었다.

시사점6.2.

본 연구는 실무적 시사점을 가지고 있다 프랜차이즈 본부와 가.
맹점 사이에 공동목표의 중요성을 보여주고 있다 목표불일치성‘ ’ .
이 기회주의적 행동을 불러온다는 결과는 기존 연구에서 이미 확
인된바 있다 프랜차이즈의 메커니즘인 을 효과적으로 달. win-win
성하기 위해서는 공동의 목표를 가지고 있어야 한다 본부가 계약.
서와 매뉴얼을 개발하기 때문에 가맹점을 선택할 때 있어서 신중
해야 할 필요가 있다 본부도 마찬가지로 가맹점을 모집할 때 기. ,
존 조건을 만족시키는 자에서 가맹점을 내주는 것이 아니라 면밀,
한 검토를 거친 뒤 진행해야 할 필요가 있다 기존 연구에서 검증.

되었던 목표불일치성이 기회주의적 행동에 가지고 있는 직접적인
효과와 공동의 목표가 성과에 가지고 있는 직접적인 효과를 한 단
계 발전시킨 것에 의미가 있다 프랜차이즈 가맹점이 정확히 어떤.
조절초점에 맞춰 있느냐에 따라서 실행과정이 결정되기 때문이다.
따라서 프랜차이즈 본부와 가맹점사이에 목표불일치성이 있다면
본부는 다른 조건들을 이용하여 향상초점에 맞춰있는 가맹점을 자
극시켜서 향상초점을 다시 맞추도록 한다면 보다 좋은 성과가 나
타날 것이다.

연구의 한계 및 향후 연구방향6.3.

본 연구는 여러 가지 연구의 한계를 가지고 있다 따라서 본 연.
구의 결과를 해석함에 있어서 다음 한계들을 염두에 두고 보다 엄
격한 해석을 할 필요가 있다 첫째 본 연구결과는 프랜차이즈 본. ,
부가 작성한 설문지 결과를 바탕으로 분석하였다 목표불일치성과.
기회주의적 행동 이라는 컨셉들은 보다 정확하게 해석하기 위해서
는 본부와 가맹점의 두 입장 모두 고려해볼 필요가 있다 향후 연.
구에서 완벽한 결과를 얻기 위해서는 본부의 입장과 가맹점의 입
장을 모두 고려한 쌍방향 모델 을 적용할 필요가 있으며(dyadic) ,
프랜차이즈 계약서와 매뉴얼을 더 들여다볼 필요가 있을 것이다.
둘째 본 연구는 조절초점 측정도구를 정제하는 과정에서 총 개, 10
측정항목 중 개 항목을 제거하였고 이로 인해 두 가지 조절초점4 ,
에 대한 측정이 완전하지 않았을 가능성과 한계를 지니고 있다.
셋째 본 연구는 프랜차이즈 본부의 특성 가맹점의 특성 두 구성, , ,
원 간 관계특성 등 다양한 특성변수가 통제되지 않았다 프랜차이.
즈를 카테고리 별로 특별히 나누지 않았다 외식업 서비스 학원. , , ,
등의 변수들을 통제한 보다 정교한 연구 설계가 필요하다.
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