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Abstract 

Purpose: This study aims to uncover the mechanism of how initial fees are determined in the restaurant franchise business. Since the initial fees can 

be considered as a price of utilizing business models and operational knowledge of a certain franchise brand, it is critical to understand the fee decision-

making process based on the strategic pricing theories. Therefore, this study investigates the influence of operational value on the determination of 

initial franchise fees grounded on a value-based pricing strategy. The Operational value is specifically categorized into profitability, growth, and stability 

of the franchise system. Research design, data, and methodology: The data used were collected through franchise disclosure documents and brand 

equity index provided by Korea Management Association Consulting. Data from 44 franchise restaurants during 2018 to 2021 are included in the 

sample. The panel dataset was analyzed by using generalized least squares estimation with R-Studio. Results: Profitability and stability positively 

influence initial franchise fees. However, growth did not influence initial franchise fees. Conclusions: The results of the study demonstrate that the 

operational value plays a critical role in determining the franchise fees. Specifically, franchisees recognize how much revenue a franchise system 

generates for them (i.e., profitability) and how stable the entire system is for operating business (i.e., stability) when they make purchasing decisions 

for franchise. The findings extend the pricing literature by applying pricing theories in the franchise fee context. Also, the study contributes to 

franchising and restaurant management literature by providing knowledge of how franchise fees are determined. 
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최근 코로나-19 로 큰 위기를 겪는 동안에도 

외식프랜차이즈 산업은 계속적인 성장을 기록했다. 

공정거래위원회의 2023 년 발표에 따르면, 2021 년 

외식업종 프랜차이즈 브랜드의 수는 전년 대비 5% 가량 

증가하였으며, 가맹점 수는 전년 대비 24% 가량 

증가되었다. 하지만, 같은 해 프랜차이즈 외식기업의 

가맹점 연평균 매출은 전년에 비해 1.4% 감소되었으며 

(Federal Trade Commission, 2023), 브랜드의 평균 

생존기간도 5 년 가량으로 짧은 것으로 조사되었다. 

이처럼 현재 외식프랜차이즈 시장은 브랜드와 가맹점의 

수는 지속적으로 늘어나는 양적인 성장은 이뤄왔지만, 

가맹점의 연평균 매출은 줄어들고 생존기간은 짧아, 

질적인 성장은 달성하지 못하고 있는 실정이다. 

이러한 어려운 경영환경에서 브랜드 및 사업모델을 

소유한 프랜차이즈 외식기업들은 신규매장 오픈을 통해 

지속적으로 사업을 확장하고 수익을 창출하려 노력하고 

있는데, 그 과정에서 프랜차이즈 초기가맹비용은 기업의 

주요한 수익의 원천으로써 그 역할을 하고 있다 

(Michael, 2009; Panda et al., 2023). 비프랜차이즈 기업과는 

다르게, 프랜차이즈 외식기업의 수익은 최종 소비자들의 

제품/서비스의 구매뿐만 아니라, 가맹점 사업자와의 

계약을 통해 받는 가맹수수료로도 창출되기 때문이다 

(Panda et al., 2019). 가맹점 사업자는 가맹 계약 초기에 

프랜차이즈 외식기업의 브랜드와 사업에 대한 지식, 

시스템 사용에 대한 대가로 가맹본부에게 

초기가맹비용을 지급하며, 가맹본부는 이를 활용하여 

브랜드 가치를 제고시켜 수익을 증대시키도록 노력한다 

(Lafontaine & Blair, 2009). 이와 같은 과정을 통해 

초기가맹비용이 프랜차이즈 기업의 성과에 긍정적인 

영향을 미친다는 사실을 확인하였다 (El Akrem et al., 

2015). 이처럼 초기가맹비용은 프랜차이즈 외식기업의 

주요 수익원 중 하나로써 프랜차이즈 네트워크의 

생존과 확장에 중요한 역할을 한다. 

지금까지 다수의 프랜차이즈 외식기업의 

초기가맹비용 관련 선행연구들은 초기가맹비용이 

프랜차이즈 외식기업의 성과에 미치는 영향에 중점을 

두고 진행되었다 (Lee & Cho, 2012; Jeon & Yoon, 2021; 

Choi et al., 2016). Kim et al. (2019)은 프랜차이즈 성장의 

결정요인 중 하나로써 초기가맹비용을 전략요인으로 

두고 프랜차이즈 기업의 성장에 미치는 영향에 대해 

알아보았다. Yoon and Lee (2005)는 프랜차이즈 

외식기업의 초기가맹비용이 예비 가맹점 사업자의 개점 

전 서비스 지원에 대한 인식과 전반적인 만족 그리고 

경영성과에 미치는 영향을 검증하였다. 이러한 

선행연구들의 결과를 바탕으로 초기가맹비용이 

기업성과에 미치는 영향에 대해서는 많이 알려져 있고, 

기업경영에 있어 그 중요성은 인식되고 있으나, 

초기가맹비용의 전략적인 결정에 대한 연구는 많이 

이루어지지 않았다. 초기가맹비용이 경영성과 향상에 

중요한 역할을 하는 만큼, 초기가맹비용의 결정은 

중요한 의사결정이며, 그 결정과정에서의 메커니즘을 

알아보는 것은 프랜차이즈 외식기업의 효과적인 운영에 

있어 필수적인 부분이라 볼 수 있다.  

프랜차이즈 외식기업의 가맹비용이 적절한 전략에 

따라 결정되지 않는다면, 예비 가맹점 사업자를 

설득하여 계약을 성사시키기 어려워 지속적인 가맹점 

신규 개점을 통한 기업의 성장이 어려울 수 있다. Sung 

et al. (2012)은 예비 가맹점 사업자는 초기가맹비용과 

같은 비용적인 측면을 고려하여 브랜드를 선택한다 

하였는데, 초기가맹비용이 낮을 경우, 관심이 있는 

대다수의 잠재적 사업자가 쉽게 사업을 시작할 수 있는 

반면, 초기가맹비용이 높을 경우, 충분한 자본금이 

있으며 높은 가맹비용을 감당할 의지가 있는 예비 

가맹점 사업자로 프랜차이즈 시스템으로의 진입이 

제한된다 (Woll, 1969). 즉, 적절한 수준의 초기가맹비용 

결정은 우수한 가맹점 사업자를 선별하고, 많은 가맹점 

사업자를 유치하여 가맹사업이 성장하고 확장하는 데에 

기여한다고 할 수 있다. 따라서, 초기가맹비용 결정에 

영향을 미치는 요인에 대한 연구를 통해 적정 수준의 
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가맹비용을 설정할 수 있는 메커니즘을 이해할 필요가 

있다.  

초기가맹비용 결정에 영향을 미치는 요인들을 분석한 

대부분의 선행연구들은 대리인 이론 (agency theory)을 

바탕으로 진행되었다. 가맹본부와 가맹점주의 

위험공유정도와 도덕적 해이의 가능성에 따라 

초기가맹비용이 결정된다고 하였는데 (Kim & Lim, 2019; 

Lafontaine, 1992; Maruyama & Yamashita, 2012; Vázquez, 

2005), 가맹점 사업자가 가맹점 운영에 있어 지각하는 

위험이 클수록 가맹본부는 로열티 비율을 크게 

설정하고 초기가맹비용은 작게 설정한다 하였으며, 

가맹본부가 가맹점 사업자가 계약자로서 의무 및 

노력을 하지 않는 경우를 감시하기 위한 비용이 클수록 

로열티는 낮아지고 초기가맹비용이 높아진다 하였다. 

이와 반대로 가맹점 사업자가 가맹본부가 가맹사업을 

실시하며 성장과 생존을 위한 노력을 하고 있는지 

감시하기 어려울수록 로열티를 높게 책정하고 

초기가맹비용은 낮아진다 하였다. 이러한 연구의 결과는 

프랜차이즈 수수료의 구성요소인 로열티와 

초기가맹비용의 상관관계를 알아보는데 많은 도움을 

주었으나, 구성요소 간의 관계를 벗어나, 브랜드 

사업권의 가격으로써 초기가맹비용의 결정요인을 

이해하는 데는 한계가 있다. 

Baucus et al. (1993)은 프랜차이즈 외식기업의 

가맹비용은 가맹본부가 가맹점에 대한 개점 전 지원과 

지속적인 지원 그리고 가맹계약을 통한 기대 

영업성과와 같은 프랜차이즈 가치 평가의 지표로서 

활용될 수 있다 하였다. 이는 프랜차이즈 시스템이 

가맹점주에게 제공하는 가치가 높을수록 

초기가맹비용이 높게 형성된다는 것을 의미하는데, 이는 

제품 및 서비스의 가격이 결정되는 원리에 따라 이해할 

수 있다 (Hinterhuber, 2008). 즉, 초기가맹비용을 특정 

프랜차이즈 사업모델의 사용권에 대한 가격으로 

이해한다면 (Kaufmann & Dant, 2001), 소비자 

(가맹점주)는 해당 사용권으로부터 얻을 수 있는 가치로 

인식하는 만큼 지불의사가 있기 때문에, 그 가치를 

인식하는 정도에 따라 가격을 결정하는 방법이 

초기가맹비용 결정의 효과적인 방법이 될 수 있다 

(Hinterhuber, 2004).  

본 연구는 이러한 관점에서 가치를 기반한 

가격결정전략을 바탕으로 초기가맹비용 결정과정의 

메커니즘을 실증적으로 검증하고자 한다. 본 연구의 

분석 결과는 로열티와의 상관관계를 바탕으로 

초기가맹비용의 결정과정을 설명했던 선행연구의 기존 

관점에 가맹본부가 가맹점주에게 제공하는 비즈니스 

모델의 가격으로써 초기가맹비용의 결정과정을 

이해하는 관점을 추가적으로 제공하고 이를 구조적으로 

밝혀내고자 한다. 본 연구는 이를 통해 가격결정관련 

이론 및 프랜차이즈 경영 문헌에 학문적 기여를 할 

것으로 기대한다. 또한, 프랜차이즈 외식기업에게는 

기업의 가치를 반영한 적정 수준의 초기가맹비용을 

설정하는데 도움을 주어 수익 극대화와 안정적인 

경영을 이어가는 데에 도움을 주고자 하며, 예비 가맹점 

사업자에게는 프랜차이즈 외식기업의 초기가맹비용이 

가치를 반영한 적정 수준의 가격인지 파악할 수 있도록 

하여 가맹계약과정에서 활용할 수 있는 정보를 

제공하고자 한다. 

 

 

2. Literature Review 

 

2.1. Initial Fees in Franchise Restaurant Businesses 

 

프랜차이즈 전략은 외식기업에게 다양한 운영상의 

장점을 제공한다. 자원부족관점 (Resource Scarcity 

View)에 따르면, 대부분 중소규모인 외식기업들은 사업 

확장에 필요한 충분한 자원을 기업 내부에 보유하지 

못하는 경우가 많아 프랜차이즈를 통해 기업 외부에서 

자원을 확충하려는 목적으로 프랜차이즈 전략을 

사용한다고 볼 수 있다 (Castrogiovanni et al., 2006; Hsu et 

al., 2010). 특히, 프랜차이즈 전략을 통해 가맹점으로부터 
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제공받은 재무적 자원은 외식기업이 브랜드 자산을 

형성하고 규모의 경제를 달성하는데 도움이 된다. (Min 

& Choi, 2011). 가맹본부는 외부에서 조달된 재무 자원을 

활용하여 브랜드 광고 및 홍보 등을 실시할 수 있고, 

이는 브랜드 자산 형성에 도움이 되기 때문이다 

(Oxenfeldt & Kelly, 1969). 이렇게 형성된 브랜드 자산은 

추가적인 가맹점 모집에 도움이 되어 가맹점 

신규모집이 증가하는 선순환 효과를 얻을 수 있다. 

외식기업이 프랜차이즈를 운영하여 가맹점 

사업자로부터 받을 수 있는 프랜차이즈 수수료는 

대표적으로 초기가맹비용과 로열티 수수료로 구성되어 

있다 (Shane et al., 2006). 가맹점 사업자는 가맹본부가 

개발한 비즈니스 모델과 운영 노하우를 전수받고 해당 

브랜드의 이름으로 제품 및 서비스를 판매할 수 있는 

권리를 얻으며 그 대가로 초기가맹비용을 지불하고, 

계약기간 동안 계속적으로 그 권리를 사용하는 대가로 

로열티 수수료를 지불한다 (Michael, 2009). 

초기가맹비용은 계약이 시작되는 시점에 가맹점 

사업자에게 전달되는 가맹본부가 가진 각종 

사업노하우에 대한 대가로 인식되며, 가맹본부가 보유한 

노하우가 풍부하거나 브랜드 자산이 클수록 높아진다 

(Windsperger, 2001). 그리고, 초기가맹비용은 가맹본부가 

가맹사업을 성공적으로 운영하고 있는 지를 판단할 수 

있는 지표인 프랜차이즈 브랜드의 전반적인 운영 

성과에 따라 결정된다 (Yoon & Lee, 2004). 즉, 

초기가맹비용은 가맹본부의 노하우, 브랜드 자산, 

가맹점 지원 시스템, 가맹본부의 운영 성과와 같은 

가치를 토대로 형성된다는 것을 알 수 있다. 

이러한 초기가맹비용은 예비 가맹점 사업자의 계약 

의사에 중요한 영향을 미친다. 예비 가맹점 사업자가 

가맹점 창업을 위해 중요하게 여기는 다양한 선택속성 

중 경제적 특성이 가장 큰 영향을 미치며, 경제적 특성 

중에서도 특히, 초기가맹비용이 예비 가맹점 사업자의 

계약의사에 큰 영향을 미치는 가장 중요한 요인이라 할 

수 있다 (Sung et al., 2012). 

Woll (1969)에 따르면, 특정 프랜차이즈 브랜드의 

초기가맹비용이 높다면, 이는 우수한 교육프로그램 및 

입지선정능력과 같은 가맹본부의 뛰어난 

사업운영능력이 반영되어 있는 결과이므로, 예비 가맹점 

사업자 입장에서는 초기가맹비용이 높은 프랜차이즈 

외식기업의 프랜차이즈 시스템에 가입하는 것이 

성공적인 가맹점을 운영하는 데에 더욱 유리할 수 있다 

하였다. 다양한 초기가맹비용 관련 문헌에서 가맹본부가 

보유한 무형자산이 가맹점 사업자의 성공과 실패를 

결정하는 매우 중요한 가치로 평가받고 있어, 

무형자산의 가치가 클수록 초기가맹비용이 높게 

책정된다고 언급하고 있다 (Bang, 2017). 

초기가맹비용 결정에 대한 선행연구는 대리인 이론을 

통해 초기가맹비용 결정 요인을 탐색한 연구들이 

다수를 이루고 있다 (Kim & Lim, 2019). 위와 같은 

선행연구는 가맹점 사업자의 위험과 가맹점 사업자의 

도덕적 해이, 가맹본부의 도덕적 해이가 로열티 비율과 

초기가맹비용에 미치는 영향을 검증하였으며, 로열티 

비율과 초기가맹비용이 서로 상충관계에 있다고 하였다 

(Lafontaine, 1992; Maruyama & Yamashita, 2012). 또한, 

Windsperger (2001)는 프랜차이즈 외식기업과 가맹점 

사업자가 보유한 무형자산에 따른 가맹비용의 차이를 

알아보고자 가맹본부의 교육기간과 가맹점 사업자의 

지역 시장에 대한 지식에 따라 초기가맹비용 결정에 

미치는 영향을 검증하였다. 

 

2.2. Value-Based Pricing Strategy 

 

가격결정전략은 기업이 자신들의 제품과 서비스에 

대해 어느 정도의 가격을 청구할 것인지를 결정하는 

전략으로 정의되며, 기업은 가격결정전략을 통해 달성한 

수익으로 재투자하여 장기적인 생존과 성장을 달성할 

수 있다 (Sammut-Bonnici & Channon, 2014). 또한, 

가격결정전략은 기업의 수익성과 같은 재무 성과를 

향상시키는 데에도 중요한 역할을 한다 (Dutta et al., 

2003). 따라서, 기업이 사업을 안정적이며 지속적으로 
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영위하는 데에 있어서 제품 및 서비스의 가격결정이 

매우 중요하다는 것을 알 수 있다.  

가격결정전략은 크게 비용기반 가격결정전략 (Cost-

Based Pricing Strategy), 경쟁기반 가격결정전략 

(Competition-Based Pricing Strategy), 가치기반 

가격결정전략 (Value-Based Pricing Strategy)으로 

분류된다. 비용기반 가격결정전략은 기업이 제품 및 

서비스를 생산하고 소비자에게 제공하는데 소모되는 

비용을 기준으로 제품 및 서비스의 가격을 결정하는 

전략을 의미하고, 경쟁기반 가격결정전략은 경쟁기업이 

제품 및 서비스를 판매하는 가격을 기반으로 가격을 

설정하는 전략을 의미하며, 가치기반 가격결정전략은 

자사의 제품 및 서비스가 소비자에게 제공하는 가치를 

가격결정의 주요 요소로 사용하는 것을 의미한다 

(Hinterhuber, 2008). 

Hinterhuber (2008)은 비용기반 가격결정전략과 

경쟁기반 가격결정전략은 필요한 데이터를 쉽게 얻고 

이용할 수 있는 장점이 있지만, 비용기반 가격결정 

전략은 시장의 경쟁 정도와 소비자의 지불의사를 

고려하지 않으며, 경쟁기반 가격결정전략 또한 소비자의 

지불의사를 고려하지 않는 것이 약점이라고 하였다. 

이로 인하여, 비용기반 가격결정전략은 가장 효과적이지 

못한 전략이며, 경쟁기반 가격결정전략은 기업이 

제공하는 제품 및 서비스가 시장에서 차이가 없을 때 

사용할 수 있는 차선책으로 평가된다. 반면에, 가치기반 

가격결정전략은 데이터의 수집 및 해석이 어려우며 

기업이 소비자에게 가치에 대한 정보를 직접 전달해야 

한다는 약점이 있지만, 소비자의 관점을 반영하여 

가격을 책정할 수 있다는 장점이 있다 (Hinterhuber, 

2008). 이러한 장점으로 인해 가치기반 가격결정전략은 

소비자가 지각하는 가치를 반영하여 수익성을 극대화할 

수 있어 최적의 가격결정전략으로 평가받고 있다 

(Hinterhuber, 2008; Hinterhuber, 2013; Kalyanam, 1996). 

따라서, 기업이 사업을 안정적으로 운영하는 데에 

가치기반 가격결정전략을 통한 가격결정이 중요하다 할 

수 있다.  

이와 같이 사업을 안정적으로 운영하는 데에 있어 

중요한 가치기반 가격결정전략은 기업이 판매하고 있는 

제품 및 서비스가 제공하는 가치를 소비자들이 어떻게 

평가하는 지에 대한 추정치에 기초하여 가격을 

설정하는 접근법으로 정의되고 있다 (Phillips, 2005). 

소비자들이 구매를 결정하는 데에 가장 큰 영향을 

미치는 가치는 경제적 가치 (Economic Value)이며 

(Hinterhuber, 2008), 소비자들은 기업의 제품과 서비스를 

구매하고자 지불하는 비용과 자신들이 받게 될 경제적 

가치와의 비교를 통해 구매를 결정한다고 하였다.  

 

2.3. Value-Based Initial Fees Pricing Strategy in 

Franchise Restaurant Businesses 

 

프랜차이즈 산업과 같은 B2B 산업에서의 가치는 

다양한 요인으로 분류되어 연구되어왔다. 이는 가치가 

다면적인 특징을 지니며 가치에 대한 평가는 

주관적이기 때문이다 (Töytäri et al, 2015). 따라서, 많은 

선행연구들에서 다양한 기준을 통하여 B2B 산업의 

가치에 대해 연구를 진행하였다. B2B 산업에서 가치기반 

가격결정전략에 대해 연구한 Töytäri et al. (2015)은 B2B 

산업의 가치를 운영적 가치, 전략적 가치, 사회적 가치, 

상징적 가치로 구분하였다. 또한, Wilson and Jantrania 

(1994)는 B2B 산업의 가치를 경제적 가치, 전략적 가치, 

행동적 가치로 구분하였으며, Ulaga and Eggert (2005)는 

제품 및 서비스, 노하우, 사회적 가치, 출시 시기 등으로 

구분하였다. B2B 거래에서 가치와 시장지향성 그리고 

성과에 대한 연구를 진행한 Park and Han (2018)은 

가치를 브랜드 가치와 관계 가치로 구분하여 연구를 

진행하였다. 이처럼 B2B 산업에서 가치는 제품, 관계, 

네트워크와 같은 다양한 요소를 기반으로 형성된다는 

것을 알 수 있다 (Lindgreen & Wynstra, 2005). 

Baucus et al. (1993)은 프랜차이즈 기업의 

초기가맹비용은 가맹점 사업자가 가맹본부로부터 
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제공받을 것으로 기대하는 일련의 혜택에 기반한 

가치가 반영되어 있으며, 가맹본부가 보유한 노하우와 

같은 무형자산에 의해 결정된다고 하였다. 

초기가맹비용은 해당 프랜차이즈 시스템의 가치 즉, 

가맹점 사업자가 계약을 맺음으로써 얻을 수 있을 

것으로 기대하는 영업 성과에 따라 변화하며, 

가맹본부가 가맹점을 늘리는데 어려움을 겪거나 

가맹사업을 원활하게 운영하지 못한다면 

초기가맹비용을 높게 요구할 수 없다 (Yoon & Lee, 2004). 

따라서, 예비 가맹점 사업자는 해당 프랜차이즈 

시스템이 본인에게 제공할 수 있는 가치의 정도를 

확인하는데 있어 가맹본부의 사업운영능력을 중요한 

판단의 요인으로 여기고 이를 기반으로 하여 

가맹계약을 결정한다고 볼 수 있으며, 가맹점 사업자가 

지각하는 프랜차이즈 시스템의 가치를 토대로 

가맹본부가 초기가맹비용을 결정한다면 가맹점 

사업자는 계약 시에 더 많은 금액을 지불할 것이다 

(Calderon-Monge & Huerta-Zavala, 2015). 

운영적 가치는 기업의 운영 성과와 관련이 있으며 

(Töytäri et al., 2015), 기업이 제공하는 제품 및 서비스의 

성능, 신뢰도와 일관성 같은 품질에 좌우된다 (Ulaga, 

2003). 이를 프랜차이즈 산업 맥락에서 해석하면, 예비 

가맹점 사업자가 가맹계약을 통해 얻을 것으로 

기대되는 혜택과 안정적이며 지속적인 가맹사업 운영과 

같은 가맹사업의 품질 및 일관성이 프랜차이즈 

외식기업의 운영적 가치라고 할 수 있다. 즉, 프랜차이즈 

외식기업의 성공적인 가맹 사업 운영과 관련된 요인이 

운영적 가치를 대변할 수 있다.  특히, 프랜차이즈 

산업은 B2B 산업으로써 프랜차이즈 기업의 성과는 

보편적인 기업의 성과뿐만 아니라 가맹본부와 가맹점 

간의 관계에 기반한 프랜차이즈 시스템의 고유의 성과 

또한 중요하다 (Lim & Yun, 2012). 따라서, 프랜차이즈 

외식기업의 운영적 가치는 프랜차이즈 가맹본부의 

성과뿐만 아니라 프랜차이즈 시스템의 전반적인 성과와 

관련하여 측정될 수 있다. 

 

3. Methodology 
 

3.1. Hypotheses Development 

 

프랜차이즈 기업의 운영적 가치는 가맹사업의 운영 

성과와 가맹본부가 예비 가맹점 사업자에게 제공할 수 

있는 혜택이 반영된다고 할 수 있다 (Sun & Moon, 2023; 

Töytäri et al., 2015). 또한, 초기가맹비용은 가맹본부가 

가맹사업을 실시하며 달성한 수익과 성장 같은 

운영성과가 우수할수록 높게 책정되며 (Yoon & Lee, 

2004), 예비 가맹점 사업자가 가맹계약을 통해 얻을 

것으로 기대하는 영업 성과에 따라 초기가맹비용이 

달라진다 하였다 (Baucus et al., 1993). 따라서, 프랜차이즈 

외식기업의 운영적 가치에는 프랜차이즈 시스템의 

운영성과 및 가맹점 사업자가 기대하는 영업 성과가 

반영되며, 이는 초기가맹비용 결정에 중요한 역할을 

한다고 할 수 있다. 

다수의 선행연구에서 수익성과 성장성을 통해 

프랜차이즈 시스템의 운영성과를 측정하고 있으며 (Shin 

& Kim, 2018), Shin (2017)은 프랜차이즈 시스템의 성과를 

수익성, 성장성, 안정성으로 분류하여 측정하였다. 

성장성은 프랜차이즈 시스템의 수익창출 역량과 

경쟁력을 추측하게 해주는 지표이며, 가맹본부와 가맹점 

사업자의 수익성이 확보되어야 예비 가맹점 사업자를 

유입하는데 유리하다고 언급하며 성장성과 수익성으로 

프랜차이즈 시스템의 운영성과를 측정하였다. 또한, 

성장기에 들어선 국내 프랜차이즈 산업 주기를 미루어 

볼 때, 가맹본부와 가맹점의 안정적인 관계와 

프랜차이즈 시스템의 지속가능성이 중요하다 언급하며 

안정성을 프랜차이즈 시스템의 운영성과로 측정하였다. 

본 연구는 이러한 선행연구에 따라, 프랜차이즈 기업의 

운영적 가치를 수익성, 성장성, 안정성으로 분류하여 

초기가맹비용 결정에 미치는 영향을 알아보고자 한다. 

프랜차이즈 시스템의 수익성은 프랜차이즈 성과에 

대한 평가에서 가장 신뢰성을 가지는 요인임과 동시에 

예비 가맹점 사업자의 가맹 계약 결정에 영향을 미친다 
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(Kim et al., 2016; Song et al., 2006). 프랜차이즈 시스템의 

수익성은 가맹본부의 영업이익, 당기순이익과 같은 지표 

뿐만 아니라, 가맹본부와 가맹점의 관계에 기반하여 

시스템이 창출한 수익성으로 이해할 수 있다 (Lim & Yun, 

2012). 이러한 수익성은 프랜차이즈 시스템 특유의 

운영성과요인으로, 가맹점 매출액을 대표적인 예로 들 

수 있다. 높은 가맹점 매출액은 성공적인 사업모델을 

바탕으로 가맹점주와 본부의 관계가 잘 정립되고 

유지되어 운영되고 있음을 보여주는 지표로 이해될 수 

있다. 따라서, 가맹점 매출액이 높을 경우 예비 가맹점 

사업자는 해당 프랜차이즈의 운영적 가치를 높게 

평가하여 이를 초기가맹비용 지불의사에 반영할 것이다. 

Töytäri et al. (2015)은 이러한 운영성과가 운영적 가치와 

관련이 있고 이는 B2B 기업의 제품 가격 결정에 영향을 

미친다 하였으며, 예비 가맹점 사업자가 계약을 통해 

얻을 수 있는 기대 영업 성과에 따라 초기가맹비용이 

달라진다 하였다 (Baucus et al., 2013). 본 연구에서는 

이러한 선행연구를 종합하여 프랜차이즈 시스템의 

수익성이 초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 미칠 

것이라고 가정하였다. 

 

H1: 프랜차이즈 시스템의 수익성은 초기가맹비용에 

정 (+)의 영향을 미칠 것이다. 

 

기업의 성장성은 시간이 지남에 따라 발전하는 

정도를 나타내는 개념으로 일반적으로 기업의 규모 및 

이익이 전년도에 비해 얼마나 증가하였는지를 바탕으로 

평가하며, 미래의 성장 정도를 예측할 수 있게 해준다 

(Andrew et al., 2007). 프랜차이즈 시스템의 성장성은 

가맹본부와 가맹점을 아우르는 네트워크의 성장을 

의미한다고 볼 수 있다 (Castrogiovanni & Justis, 2002).  

이러한 프랜차이즈 시스템의 성장성은 전체 시스템의 

규모가 과거와 비교하여 어느 정도 증가했는지 살펴 

프랜차이즈 시스템의 운영능력을 판단할 수 있는 

중요한 지표이다 (Shin & Kim, 2018). 즉, 프랜차이즈 

시스템의 성장성은 조직이 변화에 빠르게 적응하며 

운영하는지 알 수 있는 지표인데, 프랜차이즈 

외식기업이 시장을 둘러싼 변화를 반영하여 지속적으로 

성장할 능력이 없다면 생존이 어렵기 때문이다 (Falbe et 

al., 1999; Miller & Friesen, 1984). 따라서, 프랜차이즈 

시스템이 지속적으로 성장하고 있다면, 예비 가맹점 

사업자는 프랜차이즈 외식기업이 변화에 빠르게 적응할 

능력이 충분하다는 것을 지각할 수 있다. 이러한 

프랜차이즈 시스템의 지속적인 성장을 통해 시장변화에 

대응하는 능력이 증명된다면 초기가맹비용을 높게 

책정할 수 있으며 (Windsperger, 2001), 프랜차이즈 

시스템의 지속적인 성장은 높은 초기가맹비용 결정의 

근거가 된다 (Yoon & Lee, 2004).  이러한 선행연구에 

따라 본 연구에서는 프랜차이즈 시스템의 성장성이 

초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 미칠 것이라고 

판단하였다. 

  

H2: 프랜차이즈 시스템의 성장성은 초기가맹비용에 

정 (+)의 영향을 미칠 것이다. 

 

프랜차이즈 시스템의 안정성은 갑작스러운 

경영환경의 변화에도 사업운영에 큰 위기없이 지속적인 

성공을 이룰 수 있는 능력을 의미하는 개념으로, 이는 

가맹본부가 가맹 사업 운영을 통해 누적한 경험으로 

형성되며, 동시에 가맹점 사업자가 사업 실패의 위험이 

낮은 것을 의미한다 (Dada, 2023; Shin, 2017). 가맹점 

사업자는 사업 실패에 대한 위험을 줄이기 위해서 

프랜차이즈를 이용한다고 볼 수 있는데 (Buchan et al., 

2015; Zachary et al., 2011), 이러한 관점에서 프랜차이즈 

시스템의 안정성은 가맹점 사업자들에게 브랜드 결정에 

중요한 요인으로 작용할 것이다.  풍부한 노하우와 경험 

등을 보유하여 사업 실패에 대한 위험이 낮은 

프랜차이즈 시스템은 가맹점 사업자에게 안정성이라는 

가치를 제공할 수 있고 (Michael & Combs, 2008), 이는 

예비 가맹점 사업자가 프랜차이즈 시스템을 선택할 때 

중요한 요인으로 작용할 것이다 (Dada, 2023). 또한, 
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Ulaga (2003)에서는 이러한 안정성이 가격에 반영된다 

하였으며, Yoon and Lee (2004)에서는 가맹사업의 

안정성이 확보되어 있다면 초기가맹비용을 높게 책정할 

수 있다하였다. 본 연구는 이러한 선행연구에 따라 

프랜차이즈 시스템의 안정성이 초기가맹비용에 정 (+)의 

영향을 미칠 것이라고 가정하였다. 

 

H3: 프랜차이즈 시스템의 안정성은 초기가맹비용에 

정 (+)의 영향을 미칠 것이다. 

 

이러한 연구가설에 따라 수립된 본 연구의 

연구모형은 아래와 같다 (See Figure 1). 

 

 
Figure 1: Hypothesized model 

 

3.2. Data and Variables 

 

본 연구에서 사용한 데이터는 공정거래위원회가 

제공하는 프랜차이즈 정보공개서에서 데이터를 

수집하였다. 프랜차이즈 정보공개서에는 최근 3 개년의 

데이터만이 공개되기에 2018 년부터 2021 년까지의 

데이터를 수집하여 연구에 활용하였다. 프랜차이즈 

정보공개서에는 가맹본부의 재무상황, 가맹본부의 

가맹사업 현황, 가맹점 사업자의 부담, 영업활동에 대한 

조건 및 제한 등이 수록되어 있으며, 수록된 내용이 

사실과 다를 경우 가맹사업거래의 공정화에 관한 

법률에 의거하여 처벌을 받기에 신뢰도가 높다고 할 수 

있다 (Lee & Cho, 2012). 

종속변수로 활용된 초기가맹비용은 프랜차이즈 

정보공개서의 가맹점 사업자의 부담금 중 가입비 

(가맹비) 항목으로 측정되었다. 또한, 본 연구는 t 기의 

운영적 가치는 다음 해의 초기가맹비용에 영향을 

미친다고 가정하여, t+1기의 초기가맹비용을 종속변수로 

선정하였다. 그리고, 종속변수의 정규성 확보를 위하여 

초기가맹비용에 자연로그변환을 취해주었다 (Box & Cox, 

1964). 

독립변수로 활용된 운영적 가치 중, 프랜차이즈 

시스템의 수익성은 프랜차이즈의 정보공개서의 가맹점 

사업자의 부담 항목에 속한 가맹점 평균 매출액으로 

측정되었다. 예비 가맹점 사업자가 지각하는 운영적 

가치를 측정하고자 가맹점 사업자들이 가맹본부와의 

계약 이후 가맹점 운영을 통해 얻을 것으로 기대하는 

영업성과이자 가맹본부의 수익과도 연결되는 변수이기 

때문이다 (Jeon & Yoon, 2021). 가맹점 평균 매출액은 

프랜차이즈 정보공개서에 게재된 가맹점 사업자의 면적 

(3.3m2) 당 평균 매출액으로 측정되었다.  

프랜차이즈 시스템의 성장성은 총 매장 수 증가율로 

측정되었다. 가맹본부와 가맹점을 아우르는 전체적인 

프랜차이즈 네트워크의 확장을 통해 프랜차이즈 

시스템의 성장성을 측정할 수 있다는 선행연구에 따라 

(Castrogiovanni & Justis, 2002), 가맹본부가 지속적으로 

네트워크를 확장하고자 노력하는지 예비 가맹점 

사업자가 지각할 수 있는 총 매장수 증가율을 

사용하였다 (Maruyama & Yamashita, 2012). 총 매장수 

증가율은 당해년도 총 매장수에서 직전년도 총 

매장수를 차감한 후 직전년도 총매장수로 나누어 

측정되었으며, 프랜차이즈 정보공개서의 가맹본부의 

가맹사업 현황 항목에 기재된 가맹점과 직영점 수를 

활용하여 측정되었다. 

프랜차이즈 시스템의 안정성은 직영점 비율로 

측정되었다. 선행연구에서는 프랜차이즈 외식기업이 

직영점을 운영할 경우 매장운영의 직접적인 경험을 

통해 가맹점이 겪을 수 있는 점포 개점 및 초기 
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운영에서의 시행착오를 최소화시켜 줄 수 있다다 (Hoy 

et al., 2017). 이처럼 가맹본부의 직영점 운영은 예비 

가맹점 사업자의 사업 실패 위험을 줄여주어 가맹점 

운영의 안정성을 보장할 수 있다. 따라서, 본 연구에서는 

가맹본부가 직영점 운영에 대한 경험이 많을수록 

프랜차이즈 시스템의 안정성을 예비 가맹점 사업자가 

지각할 수 있을 것으로 판단하여 직영점 비율로 

안정성을 측정하였다. 직영점 비율은 당해년도 

직영점수를 총 매장수로 나누어 측정되었으며, 

프랜차이즈 정보공개서의 가맹본부의 가맹사업 현황 

항목에 기재된 가맹점과 직영점 수를 활용하여 

측정되었다. 

패널데이터 분석 시에 발생 가능한 혼동 효과 

(Confounding effects)를 통제하기 위하여 통제변수를 

활용하였다. 프랜차이즈 기업의 재무적 성과로 활용되는 

수익성 지표인 총자산이익률 (ROA)을 통제변수로 

활용했으며 (Chong et al., 2009; Shin, 2017), 프랜차이즈 

외식기업의 성과로써 초기가맹비용 결정에 영향을 미칠 

수 있는 브랜드 자산을 통제변수로 사용하였다 (Park & 

Han, 2018; Windsperger, 2001). 브랜드 자산은 국내 

브랜드 자산 관련 선행연구에서 활용되고있는 

한국산업브랜드파워 (K-BPI)의 지표를 활용하였다 

(Seong & Kim, 2017; Ha et al., 2016). 마지막으로, 

프랜차이즈 기업의 규모에 따라 가맹비용이 달라진다는 

선행연구에 따라 (Panda et al., 2019), 규모를 매출액으로 

측정하여 통제변수로 활용하였다 (Roh, 2002). (See 

Appendixes 1) 

 

3.3. Analysis Model 

 

본 연구에서는 프랜차이즈 외식기업의 운영적 가치가 

초기가맹비용 결정에 미치는 영향을 일반화 최소자승법 

모델 중 랜덤효과모형을 통해 분석을 실시하였다. 

패널데이터는 대표적으로 고정효과모형과 

랜덤효과모형을 통해 분석이 가능하다. 고정효과모형과 

랜덤효과모형 중에서 어떠한 모형이 분석에 더 

적합한지에 대한 여부는 Hausman 검정을 통해서 

확인할 수 있다. Hausman 검정이란 개체 간의 

고정효과와 랜덤효과의 무작위성을 비교 검증하여 어떤 

모형이 분석에 적합한지를 확인 가능한 검정으로, 

독립변수와 오차항 간의 상관관계를 파악하여 

고정효과가 없다는 귀무가설에 대하여 F 검정을 

실시하고 귀무가설이 기각되면 고정효과모형을 

채택하고 귀무가설이 채택된다면 랜덤효과모형을 통해 

분석을 실시한다 (Wooldridge, 2015). 이에 따라 본 

연구에서 실시한 Hausman 검정에서 95% 수준에서 

귀무가설이 채택되어 본 연구에서는 일반화 최소자승법 

모델 중 랜덤효과모형을 통해 분석을 실시하였다. 

본 연구의 분석 모델은 다음과 같다. 

 

Model  :  𝑦𝑖𝑡+1 = 𝛽0 + 𝛽1𝑃𝑅𝑂𝐹𝐼𝑇𝐴𝐵𝐼𝐿𝐼𝑇𝑌𝑖𝑡 +

𝛽2𝐺𝑅𝑂𝑊𝑇𝐻𝑖𝑡 + 𝛽3𝑆𝑇𝐴𝐵𝐼𝐿𝐼𝑇𝑌𝑖𝑡 + 𝛽4~6𝑋𝑖𝑡 + ε 

 

yit+1= 프랜차이즈 외식기업 i의 연도 t+1의 초기가맹비용 

Xit= 프랜차이즈 외식기업 i의 연도 t의 통제 변수 

PROFITABILITYit = 프랜차이즈 외식기업 i 의 연도 t 의 

가맹점 평균 매출액 

GROWTHit = 프랜차이즈 외식기업 i 의 연도 t 의 총 

매장수 증가율 

STABILITYit = 프랜차이즈 외식기업 i의 연도 t의 직영점 

비율 

 

 

4. Results 
 

4.1. Descriptive Statistics 

 

본 연구에서는 변수들의 극단치가 추정량에 영향을 

미쳐 왜곡된 결과가 발생하는 것을 방지하기 위하여 

모든 변수에 1%와 99% 수준에서 Winsorizing 이 

실시되었다. 조사대상은 프랜차이즈 정보공개서에 

등록된 기업이면서, K-BPI 의 조사 대상인 

외식프랜차이즈 브랜드 44 개로, 연도별로는 2018 년 
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35 개, 2019 년 38 개, 2020 년 41 개, 2021 년 39 개로 총 

153개의 표본을 갖는 불균형 패널데이터이다. 

본 연구에서 사용된 변수의 기술통계분석 결과는 <표 

2>와 같다. 우선 종속변수인 초기 가맹비용은 약 

158,289천원의 평균값이 확인되었다. 독립변수로 활용된 

운영적 가치 중 수익성을 측정한 가맹점 평균 매출액은 

약 343,831 천원의 평균값을 보여주었으며, 성장성을 

측정한 총 매장 수 증가율은 –0.02%의 평균값을 가졌다. 

또한, 안정성을 측정한 직영점 비율은 7.39%의 평균값을 

보였다. 통제변수로 사용된 ROA 는 8.13%의 평균값을 

보여주었으며, 기업들의 규모를 측정한 매출액은 

평균적으로 약 2,713 억원을 기록한 것으로 확인되었다. 

브랜드 자산은 332.9 의 평균값을 보여주었다 (See 

Appendixes 2). 

 

4.2. Correlation Analysis 

 

본 연구에서는 변수들 간의 상관관계를 살펴보기 

위하여 Pearson correlation 검정이 실시되었다 (See 

Appendixes 3). 본 연구에서 독립변수로 활용된 가맹점 

평균 매출액과 직영점 비율은 종속변수인 

초기가맹비용과 유의한 정 (+)의 상관관계를 갖는 것이 

확인되었지만 (가맹점 평균 매출액: 0.587, p < .001; 

직영점 비율: .597, p <.001), 총 매장수 증가율은 

초기가맹비용과 유의한 상관관계가 없는 것으로 

확인되었다. 또한, 본 연구에서 통제 변수로 활용된 

ROA 는 초기가맹비용과 부 (-)의 상관관계를 갖는 

것으로 확인되었으며 (-.429, p < .001), 기업의 규모를 

측정한 매출액과 브랜드 자산은 초기가맹비용과 정 

(+)의 상관관계를 갖는 것으로 확인되었다 (규모: 0.397, p 

< .001; 브랜드 자산: .373, p < .001). 

 

4.3. Results of the Main Analysis 

 

프랜차이즈 외식기업의 운영적 가치가 

초기가맹비용에 미치는 영향을 분석한 결과, 분석 

모델의 Chi-Squared 가 p < .001 수준에서 유의하여 분석 

모델이 적합한 것으로 확인되었다. 또한, 다중공선성 

문제가 발생했는 지를 검증하는 척도인 VIF (Variance 

Inflation Factor)가 1.317 에서 2.425 로 측정되어 

다중공선성 문제는 발생되지 않았다 (Gujarati & Porter, 

2009). 

프랜차이즈 외식기업의 운영적 가치가 초기가맹비용 

결정에 미치는 영향에 대해 알아본 연구 결과는 다음과 

같다 (See Appendixes 4). 우선, 운영적 가치 중 수익성을 

나타내는 가맹점 평균 매출액은 초기가맹비용에 유의한 

정 (+)의 영향을 미치는 것으로 확인되었다 (β = 0.116, p 

< .001). 또한, 안정성을 나타내는 직영점 비율 또한 

초기가맹비용에 유의한 정 (+)의 영향을 미치는 것으로 

확인되었다 (β = 0.018, p < .001). 하지만, 프랜차이즈 

외식기업의 성장성을 나타내는 총 매장수 증가율은 

초기가맹비용에 유의한 영향을 미치지 못하는 것으로 

확인되었다. 이는 매장 수 증가에 따른 네트워크 확장을 

통해 형성된 프랜차이즈 시스템의 가치가 예비 가맹점 

사업자에게 전달되지 못하여 발생한 결과로 추측된다. 

프랜차이즈 네트워크가 확장됨에 따라, 가맹본부는 

자원을 확보할 수 있고 이를 통해 규모의 경제를 

달성하여 가맹사업의 내실을 다질 수 있다 (Min & Choi, 

2011). 하지만, 가맹본부가 가맹점에 대한 지속적인 

관리를 하지 않고 단기적인 이윤추구 만을 위해 

네트워크를 확장한다면 경쟁력 있는 프랜차이즈 

시스템을 구축할 수 없다 (Kwon & Lee, 2015). 이러한 

이유로 총 매장수 증가율이 초기가맹비용에 유의한 

영향을 미치지 못한 것으로 사료된다. 또한, 통제변수로 

활용된 ROA 는 초기가맹비용에 부 (-)의 영향을 

미쳤으며 (β = -.015; p < 0001), 기업규모와 브랜드 

자산은 초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 미쳤다 

(기업규모: β = .000, p < .05; 브랜드 자산: β = .001, p 

< .05).  
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5. Conclusion 

 

본 연구는 프랜차이즈 외식기업의 초기가맹비용 

결정에 영향을 미치는 요인을 가치기반 가격결정전략을 

배경으로 분류하여 검증하였다. 이에 따른 연구결과는 

다음과 같다.  

첫째, 프랜차이즈 시스템의 운영성과 중 수익성은 

초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 미쳤다. 이는 가맹점 

평균 매출액이 초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 

미친다는 선행연구의 결과를 지지한다 (Maruyama & 

Yamashita, 2012). 이러한 결과는 프랜차이즈 시스템의 

수익성이 초기가맹비용 결정에 중요한 역할을 한다는 

의미로 예비 가맹점 사업자가 지각하는 기대 영업 

성과에 따라 초기가맹비용이 결정된다는 것을 의미한다 

(Baucus et al., 1993).  

둘째, 프랜차이즈 시스템의 안정성은 초기가맹비용에 

정(+)의 영향을 미쳤다. 이는 프랜차이즈 외식기업의 

사업운영에 관련한 안정성이 가맹점 사업자에의 사업 

실패 위험을 줄이는 데에 도움이 되어 가맹점주가 

긍정적으로 평가한 결과라고 할 수 있다. Maruyama and 

Yamashita (2012)의 연구에서도 프랜차이즈 외식기업의 

직영점 운영기간이 초기가맹비용에 정 (+)의 영향을 

미치는 것을 확인하였는데, 이는 시스템의 안정성과 

관련하여 같은 맥락에서 이해할 수 있다.  

셋째, 프랜차이즈 시스템의 성장성은 초기가맹비용에 

유의한 영향을 미치지 못하였다. 이러한 결과는 

프랜차이즈 네트워크의 성장이 가맹점 사업자가 

평가하는 프랜차이즈 시스템의 우수성에 포함되지 않을 

수 있음을 시사한다. 그 이유는 가맹본부가 네트워크 

성장을 통해 가맹점에 대한 관리, 운영 노하우 및 

브랜드 자산 구축과 같이 프랜차이즈 시스템의 발전을 

도모하기 보다 빠른 사업 확장을 통한 단기적 

이윤추구라는 목적 하에 네트워크 성장을 추진할 

경우에는 가맹점 사업자에게 운영에 대한 가치를 

제공하기 어렵기 때문이다. 프랜차이즈 네트워크의 빠른 

성장이 프랜차이즈 시스템의 경영환경 적응력과 

운영능력을 나타낼 수 있지만, 반면 빠른 성장과정에서 

발생할 수 있는 사업운영의 문제점들을 해결하지 못할 

수도 있어, 이를 예비 가맹점 사업자가 초기가맹비용 

평가과정에서 지각하는 것으로 설명할 수 있다.  

본 연구의 학문적 시사점은 다음과 같다. 첫째, 

프랜차이즈 시스템의 운영성과가 초기가맹비용 결정에 

미치는 영향을 경험적으로 검증하였다. 프랜차이즈 

가맹비용 결정과정에 영향을 미치는 요인에 대해 

탐색하고, 특히 프랜차이즈 시스템의 운영성과가 

초기가맹비용 결정에 영향을 미친다는 것을 2 차 

데이터를 통해 검증했다는 것에 그 의의가 있다.  

둘째, 프랜차이즈 외식기업의 초기가맹비용 결정에 

미치는 요인을 가치기반 가격결정전략을 통해 

설명하였다. 이전의 선행연구에서 사용된 대리인 이론의 

프레임에서 벗어나, 초기가맹비용을 가격으로써 

인식하는 관점을 바탕으로 가치기반 가격결정전략을 

기반으로 한 초기가맹비용 결정요인을 밝혀내어, 

프랜차이즈 경영 및 외식 경영 문헌에 기여하였다.  

셋째, 가맹본부와 가맹점 간의 관계라는 특성에서 

기인한 프랜차이즈 외식기업 특유의 운영성과로 연구를 

진행하였다. 다수의 프랜차이즈 외식기업 경영성과 관련 

선행연구에서 보편적인 기업경영성과 연구에서 

사용되는 재무적 성과와 비재무적 성과를 토대로 

성과를 측정하였지만, 본 연구에서는 프랜차이즈 기업이 

보유한 가맹본부와 가맹점의 관계라는 특수성에서 

기인한 프랜차이즈 시스템의 운영성과를 토대로 

운영성과를 측정하여 연구에 활용하였다는 점에 그 

의의가 있다.  

본 연구의 실무적 시사점은 다음과 같다. 첫째, 

프랜차이즈 외식기업의 초기가맹비용 결정과정에서 

프랜차이즈 시스템의 운영성과가 중요한 역할을 한다는 

점을 실증적으로 검증하여, 가맹본부의 효과적인 

초기가맹비용 결정에 도움이 되는 지식을 제공한다. 

프랜차이즈 외식기업이 프랜차이즈 시스템의 운영성과 

중 특히 수익성과 안정성을 토대로 초기가맹비용을 
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결정해야 한다. 프랜차이즈 외식기업은 가맹계약 관련 

홍보자료에 초기가맹비용 결정에 프랜차이즈 시스템의 

수익성과 안정성을 반영하였다는 사실을 추가하거나, 

홍보팀에서 자사의 프랜차이즈 시스템의 수익성과 

안정성에 대해 보도자료를 배포한다면 예비 가맹점 

사업자의 가맹계약 의사결정에 도움이 될 것으로 

기대한다.  

둘째, 예비 가맹점 사업자에게는 계약을 맺으려는 

프랜차이즈 외식기업의 시스템 운영성과가 

초기가맹비용에 적절하게 반영되었는지 확인해야 할 

필요가 있다는 점을 알려준다. 예비 가맹점 사업자에게 

있어 프랜차이즈 계약은 많은 자본을 투자하는 결정인 

만큼 성공적인 외식프랜차이즈 브랜드를 선택해 

가맹계약을 맺는 것이 중요하다고 할 수 있다. 따라서, 

본 연구는 예비 가맹점 사업자가 프랜차이즈 

외식기업의 수익성과 안정성을 확인하고 이에 상응하는 

초기가맹비용인지 비교하여 보다 적절한 가맹계약을 

체결하도록 도움을 줄 수 있을 것으로 기대한다. 

본 연구의 한계점은 다음과 같다. 첫째, 프랜차이즈 

외식기업의 가격결정전략을 통해 결정되는 가맹비용을 

초기가맹비용을 통해서만 알아보았다. 프랜차이즈 

외식기업은 가맹사업을 초기가맹비용뿐만 아니라 

로열티 및 차액가맹금과 같은 수수료를 받고 있다. 

하지만, 본 연구에서는 국내 다수의 프랜차이즈 

외식기업이 로열티를 받고 있지 않으며, 차액가맹금의 

비율에 대해 공개하고 있지 않아, 초기가맹비용을 

통해서만 연구를 진행하였다는 점이 한계점이라 할 수 

있다. 추후 연구에서는 정보공개서를 비롯하여 

프랜차이즈 기업의 다양한 정보를 토대로 

초기가맹비용뿐만 아니라 로열티, 차액가맹금에 미치는 

가격결정요인을 탐색해야 할 것으로 사료된다. 

둘째, 프랜차이즈 외식기업의 운영적 가치만을 고려하여 

가격결정요인을 살펴보았다는 점이다. 가치기반 

가격결정전략은 운영적 가치 외에도 전략적 가치, 

사회적 가치 등과 같은 다양한 가치를 통해 가격을 

결정하는 전략을 의미한다. 따라서, 향후 연구에서는 

프랜차이즈 외식기업의 다양한 가치를 토대로 가격 

결정 요인을 살펴볼 필요가 있다. 구체적으로 기업이 

사업을 영위하며 누적된 경험, 보유한 노하우와 같은 

지식을 전략적 가치를 측정하여 가맹비용에 반영되는지 

알아볼 수 있을 것으로 사료된다. 
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Appendixes  
 
Appendix 1: Variable Measurement 

Variable Measurement unit 

INIF Franchise Entry fee(t+1)*ln 1,000Won 

PROFITABILITY Average Revenue per 3.3 Square Meters for Each Franchisee Outlets (t) 1,000Won 

GROWTH [{All outlet(t)-All Outlet(t-1) }/ All Outlet(t-1)] * 100 % 

STABILITY { Owned Outlet(t) / All Outlet(t) } * 100 % 

ROA Net Income(t) / Assets(t) * 100 % 

Size Revenue(t) 1,000,000Won 

BE K-BPI(t) - 

 

 
Appendix 2: Descriptive Statistics 

Variable Mean Std. dev Minimum Maximum 

INIF 158,289 130,974.8 23,440 544,190 

PROFITABILITY 343,831 229,182 47,558 9,811,168 

GROWTH -0.02 11.41 -33.33 34.67 

STABILITY 7.39 16.02 0 75 

ROA 8.13 13.15 -19.1 53.78 

Size 271,393 425,203 1,472 1,835,111 

BE 332.9 174.6 97.9 785.2 

 
 
Appendix 3: Pearson Correlation test 

 
Variable 1 2 3 4 5 6 7 

1 INIF 1       

2 PROFITABILITY .587*** 1      

3 GROWTH -.033 .324*** 1     

4 STABILITY .597*** .426*** -.036 1    

5 ROA -.429*** -.017 .357*** -.311*** 1   

6 Size .397*** .371*** .098 .094 -.236** 1  

7 BE .373*** 577*** .140 .055 -.109 .387*** 1 

Note: * p < 0.05, **p < 0.01, ***p < 0.001 
 
 
Appendix 4: Results of Generalized least squared fixed-effects models analysis 

Variable 
(Dependent Variable : INIF) 

β S.E t-value p-value VIF 

(Intercept) 10.956 0.104 104.927 0.000*** 1 

PROFITABILITY 0.116 0.028 4.108 0.000*** 2.425 

GROWTH -0.005 0.004 -1.221 0.222 1.324 

STABILITY 0.018 0.003 5.642 0.000*** 1.580 

ROA -0.015 0.004 -3.962 0.000*** 1.438 

SIZE 0.000 0.000 2.411 0.016* 1.317 

BE 0.001 0.000 2.020 0.043* 1.753 

R-Squared: 0.624, Adj-R-Squared: 0.608, Chi-Squared: 241.795, p-value: < 0.001 

Note: *p < 0.05, **p < 0.01, ***p < 0.001 

 


