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요  약 최근 프랜차이즈 산업 변화는 글로벌 경영환경의 시장경제 변화로 더 빨라지고 있다. 프랜차이즈 최근 연구들은 

고객과 체인 본부간의 인식에 대한 공유, 지식전달 방법 등에 대한 연구로 확장되고 있으며, 프랜차이즈가 성장하고 국제

화될수록 프랜차이즈 지식이 어떻게 표준화되고 승인되며 전달될 수 있는지에 대한 지식전달시스템에 대한 연구까지 확대

되고 있다. 따라서 본 연구는 중국 내에서 프랜차이즈 기업이 새로운 환경 환경에서의 경쟁우위로서 지식전달시스템이 

어떤 역할을 수행하며, 지식전달시스템이 작동할 수 있는 선행요인와 결과요인 등을 탐색하는데 목적이 있다. 본 연구 

결과를 증명하기 위해 지식관리 경영시스템 선행연구를 통해 검증된 항목들을 기초로 중국 S성 지역 체인 시스템 내 가맹

점을 연구대상으로 삼았다. 본 연구 결과 모든 가설이 채택된 것을 알 수 있었다. 첫째, 중국 내 지식전달시스템 경영을 

위해서는 인적 자산 뿐만 아니라 시스템 자산이 중요하며, 우선적으로 시스템 자산에 대한 투자가 이루어져야 한다는 것을 

알 수 있었다. 또한 체인 본부의 이러한 지식전달시스템 경영, 인적 자산, 시스템 자산은 가맹점의 거래관계 만족에 영향을 

미치고 결과적으로 프랜차이즈 성과를 향상시키는 것을 볼 수 있었다. 본 연구는 기존 변수들을 세분화하지 않고 2개의 

범주화를 통해 검증을 진행함으로써 세부적 실행요인을 선별하는데는 한계를 지니고 있었으며, 본 연구에 참여한 표본들의

경우 3년 미만의 프랜차이즈 경력을 지닌 연구대상들이 많아 지식전달시스템 경영에 대한 인식 정도가 어느 정도 이루어

졌는지에 대한 한계점을 지녔다. 마지막으로 연구대상의 제한성이 있었다.

주제어 : 지식전달시스템 경영, 거래관계 만족, 프랜차이즈 성과, 인적 자산, 시스템 자산

Abstract As the Chinese franchise industry grows rapidly, efforts to find a source of competitive advantage 

continue to be made. Establishing a knowledge transfer system is important in the franchise industry as 

a source of competitive advantage. However, research in China was insufficient. This study is to explore 

factors and consequential factors for establishing a knowledge transfer system in the franchise industry. 

As a result of this study, first, it was found that not only human assets but also system assets are important 

for the management of knowledge transfer systems in China. Therefore, investment in system assets must 

proceed first. In addition, it could be seen that the management of the knowledge transfer system, human 

assets, and system assets affect the satisfaction of the franchise's transaction relationship and 

consequently improve franchise performance.
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1. 연구목적 및 필요성

최근 고도화된 정보기술과 정착화된 글로벌 경영환경

으로 시장경제 변화는 더 빨라졌으며, 경쟁 업체 간 경쟁

우위를 확보하기 위한 노력은 가중되고 있다. 특히 프랜

차이즈 산업의 변화는 더 빨라지고 있다. 특히 중국 프

랜차이즈 산업의 경우 2001년 WTO 가입 이후 글로벌 

프랜차이즈 호텔 브랜드를 시작으로 인수합병이 활발히 

이루어졌다. 그리고 2007년 “상업 프랜차이즈 관리조례” 

마련을 통해 대중들의 프랜차이즈 산업 분야에 대한 인지

정도, 전문가의 확장성, 다양해진 선택지로 인해 창업가 

선정에 대한 기준이 높아짐에 따라 시장경쟁과 변화가 

급변하고 있다. 이러한 변화에서 중국에 등록된 프랜차

이즈 본사가 2019년 기준 4,813개로 성장함에 따라

[30], 체인 본부와 가맹점 간의 경쟁우위를 확보하기 위

한 노력들은 더욱 심화되고 있다. 이런 상황에서 중국 

내 프랜차이즈 시스템은 가맹점의 전략적 의사결정 도

입을 위한 노력을 적극적으로 지원하길 희망한다. 그리

고 그 한 축으로 가맹점의 성과에 영향을 미치는 지식경

영과 지식전달의 영향요인 파악에 힘을 기울이고 있다

[15]. 그러나 Hussler and Ronde[16]은 기존 프랜차이

즈 연구에서 지식경영이 프랜차이즈 시스템 형성과 성

공에 공헌하지 못하고 있다고 보았다. 그들은 기존 프랜

차이즈 시스템 연구들이 조직 경제학 이론 측면에서 거

래비용과 대행사 비용 등을 최소화시킬 수 있는 인센티

브 구조와 조정에 초점을 맞추고 있다고 보았다. 그리고 

기존 프랜차이즈 연구에서 무형의 자원인 지식의 모방 

어려움과 경쟁우위, 가치 창출, 성과 활용 등에 대한 자

원기반이론 등 또한 한정적 영역에서 연구가 이루어져 

있다고 보았다. 이는 박주영[34]의 연구에서 밝혔듯이 

기존 프랜차이즈 연구들이 프랜차이징 동기이론, 가맹본

부 특성, 가맹점 사업자 특성, 계약 특성, 관계 특성, 성

과 등의 연구를 중심으로 이루어졌다는 견해와 같다. 그

러나 지식공유, 신뢰, 갈등 관리와 브랜드 평판 등이 프

랜차이즈 시스템 내 가맹점의 계약 연장과 성과 향상을 

위해 중요한 것은 사실이라고 할 수 있다[35]. 이에 프랜

차이즈 최근 연구들은 고객과 체인본부 간의 인식에 대

한 공유, 지식전달 방법 등에 대한 연구로 확장되었다. 

더 나아가 프랜차이즈가 성장하고 국제화될수록 프랜차

이즈 지식이 어떻게 표준화되고 승인되며 전달될 수 있

는지에 대한 지식전달시스템에 대한 연구까지 확대되고 

있는 상황이다[13]. 따라서 본 연구는 중국 내에서 프랜

차이즈 기업이 새로운 환경 환경에서의 경쟁우위로서 

지식전달시스템이 어떤 역할을 수행하며, 지식전달시스

템이 작동할 수 있는 선행요인와 결과요인 등을 탐색함

으로써 프랜차이즈 기업들의 경쟁우위 전략에 도움을 

주고자 한다. 또한 중국에 진출하고자 하는 국내 프랜차

이즈 기업에게 시사점을 제공하고자 한다.

2. 문헌연구

2.1 지식경영과 지식전달시스템 경영

1990년대 중반부터 전략 컨설턴트들에 의해 대두된 

지식경영은 사회, 경제, 기술 트렌드 등에 의해 급성장

하였다. 1990년대와 2000년대를 거쳐, 지식경영은 조

직발전, 지적자본관리, 사회학습, 혁신, 변화관리 등 다

양한 분야로 영역을 넓혀왔다[32]. 조직 내에서 지식경

영은 조직이 적절한 시간에 적절한 직원에게 올바른 지

식을 제공하려는 의식적인 전략 방법이다. 또한 조직의 

성과가 향상될 수 있도록 직원들이 정보를 공유하고 실

행하도록 지원한다. 이러한 지식경영에 대한 정의는 다

양하게 존재한다[14]. 기존 연구들은 지식경영은 기업 

내부 및 기업 내에서 지식의 흐름을 촉진하는 일련의 기

술 및 관행[6] 행동으로 이어지는 정보에 입각한 결정을 

내리고 실제 비즈니스 가치를 생성하기 위해 데이터를 

집계, 분석 및 사용하는 능력[10], 기업이 지식 자산에 

대한 투자로부터 가치를 창출할 수 있도록 기업 내 다른 

자산과 마찬가지로 지식 자산을 경영하는 것[39] 등으로 

정의하고 있다. 

이에 비해 지식전달시스템 경영은 지식 자본의 구조적, 

인적 또는 사회적 요소에서 지식 활용을 증가, 개선, 갱

신 및 공유하기 위한 프로세스, 구조, 도구의 사용 등을 

통해 경영할 수 있는 체계라고 정의한다[36]. 물론 지식

경영과 같이 지식전달시스템 경영 또한 다양한 견해가 

존재한다. Argote and Ingram[4]은 조직의 지식전달

시스템 경영을 조직 내 그룹 또는 부서 등과 같이 한 단

위의 경험이 다른 단위에 영향을 미치는 과정을 위한 제도, 

도구 등을 활용한 경영이라고 정의한다. 반면 

Szulanski[40]은 지식전달시스템 경영은 조직이 새로운 

환경에서 복잡하고 인과 관계가 모호한 일련의 루틴을 

재생성하고 유지하는 과정으로 간주하기 위한 체계를 

관리하는 것이라고 정의한다. Kalling[20]은 조직 내 

지식전달시스템 경영은 비용-효율 방식에서 조직 구성
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원이 구성원의 지식을 전달하는 프로세스로 조직이 지

식 기반을 확장하기 위해 고유한 기술을 활용하는 과정

을 통한 경영을 유지하는 것이라고 보고 있다. 이러한 

지식전달시스템 경영은 외부 지식전달시스템과 내부 지

식 전달시스템이 존재한다. 외부 지식전달시스템 경영은 

자신의 조직에 속한 집단이 아닌 다른 집단과 정보를 교

환할 수 있도록 시스템을 구축 관리하는 것을 의미한다. 

반면 내부 지식전달시스템 경영은 조직 내 프로세스를 

관리하는 것이라고 할 수 있다. 본 연구에서는 지식전달

시스템 경영을 Argote and Ingram[4]과 Kalling[20]

의 정의를 받아들여 지식전달시스템을 구성원이 다른 

구성원에게 경험을 전달하는 네트워크라고 정의하고, 지

식전달시스템 경영은 이러한 네트워크를 운영하기 위한 

시스템을 유지 관리하는 것으로 지식경영의 하위 단위

라고 정의한다.

2.2 지식전달시스템 경영 선행요인

Gorovaia[13]은 프랜차이즈 시스템의 지식전달시스템

경영은 체인본부의 유용한 지식을 가맹점에게 같은

방식으로 해석하거나 접근할 수 있도록 해야 한다고 본다.

또한 이를 위해 지식 전달체계를 구축하고 지원할 수

있도록 지식전달시스템이 구축되어야 한다고 보고 있다. 

지식전달시스템 경영이 이루어진다는 것은 체인 본부의 

운영에 관한 지식을 활용하여 가맹점의 창조적 혁신과 

가치 창출을 지원하는 기능을 지닌다[7]. 또한 다양한 

형태로 산재 된 체인 본부의 정보를 효과적으로 저장

하고 관리할 뿐만 아니라 가맹점에게 지원할 수 있는

시스템이 갖춰져 있다는 것을 의미한다[9,28]. 김명수․송

상호[23]은 지식전달시스템 경영이 이루어지기 위해서

는 지식수집․창조․창출․획득의 지식 창출 단계와 지식확

산․이전․응용의 지식 활용 단계로 구분된다고 보고 있

다. 그들은 지식전달시스템 경영에 정보기술 및 관리시

스템과 인적 자산 및 조직구조가 영향을 미치는 것으로 

보고 있다. 그러나 지식전달시스템 경영의 경우 경험 전

달을 위해 네트워크를 통해 발생하는 것을 볼 수 있다

[33]. 따라서 본 연구에서는 지식전달시스템 경영의 주요

요인으로 인적 자산과 시스템 자산만을 상정하여 분석

하였다. 이 관점은 2개 기업 사례 분석을 통한 지식전달

시스템 경영을 연구한 사전 연구[22,31] 뿐만 아니라 인

적 자산이 지식전달시스템 경영을 위한 중요 요인으로 

작용한다는 기존 연구[42]에 기반하고 있다. 따라서 본 

연구에서는 프랜차이즈 시스템의 지식전달체계 경영을 

위한 선행 요인으로 인적 자산과 시스템 자산으로 구분

하여 다음과 같은 가설을 설정하였다.

가설 1 : 체인 본부의 인적 자산은 지식전달시스템 

경영에 정(+)의 영향을 줄 것이다.

가설 2 : 체인 본부의 시스템 자산은 지식전달시스템 

경영에 정(+)의 영향을 줄 것이다.

2.3 지식전달시스템 경영과 거래관계 만족

프랜차이즈 시스템내에서 경쟁우위를 확보하기 위한 

기초 요인으로서 역할을 수행하는 지식전달시스템 경영

[38]은 체인 본부의 지식 창출 단계와 활용 단계를 통해

가맹점의 신규 지식 및 역량을 창출하는 역할를 수행한다

[32]. 체인 본부의 지식전달시스템 경영이 원활히 이루어질

경우 가맹점은 가맹점 운영을 위한 신규 지식 획득과 활용

을 통해 신규 메뉴와 서비스 개발 및 고객 유치 등의 가치 

창출 활동이 이루어진다. 이 과정을 거쳐 결과적으로 가맹

점과 체인 본부 간의 시너지 효과가 발생함으로써[22,29], 

거래 경험의 총합인 거래관계 만족에 영향을 미치는 것을 

알 수 있다[21]. 또한 공동의 목표를 가진 체인본부와 가맹

점의 경우 지식전달시스템 경영체계 내에서 시스템 자산

의 품질인 충분성, 이해 가능성, 접근성, 유용성 등이 좋을

수록 상호 간의 커뮤니케이션 활동 향상을 통해 체인 본부

를 신뢰하게 되고 결과적으로 거래관계 만족도는 높아진

다고 보고 있다[7,18,25]. 그리고 인적 자산간 협조 관계론

과 관계적 교환모델을 통해 장기적으로 기회주의 감소와 

협조적 거래관계의 깊이가 깊어질수록 거래 상호적 만족 

수준은 높아지는 것을 볼 수 있다[26]. 따라서 다음과 같은 

가설을 설정할 수 있다.

가설 3 : 체인 본부의 지식전달시스템 경영은 거래관계 

만족에 정(+)의 영향을 줄 것이다.

가설 4 : 프랜차이즈 인적 자산은 거래관계 만족에 정

(+)의 영향을 줄 것이다.

가설 5 : 프랜차이즈 시스템 자산은 거래관계 만족에 정

(+)의 영향을 줄 것이다.

2.4 거래관계 만족과 프랜차이즈 성과

프랜차이즈 시스템내에서 거래관계 만족은 중요한 결정

요인으로 체인 본부와 가맹점 간의 협력관계 향상에 따른 
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신뢰와 충성 의도 제고 차원에서 중요한 역할를 수행한다

[19,41]. 이러한 거래관계 만족은 유통 경로하에서 특정 

구성원이 거래 업무 전반에 걸쳐 거래 당사자에 대해 갖는 

긍정적 정서 상태로 체인 본부와 거래 접점 전반에 대한 

거래 경험의 총합이라고 할 수 있다[1,2,11,12]. 따라서 거

래관계 만족도가 높다는 것은 체인본부에 대한 가맹점의 

신뢰와 만족도가 높다는 것을 의미한다[17]. 또한, 재계약

율 향상[27], 장기지향성[12], 성과[37] 등에도 영향을 미

치는 것을 볼 수 있다. 즉 거래 경험의 총합이 높을수록 돈

독한 협력관계와 성공적 교환관계 성립을 통한 업무 수행

[15] 등이 이루어져 성과 향상이 이루어진다는 것이다.

따라서 다음과 같은 가설을 설정할 수 있다.

가설 6 : 거래관계 만족은 프랜차이즈 성과에 정(+)의 

영향을 줄 것이다.

Fig. 1. Research model

3. 연구방법

3.1 측정문항

본 연구 검증을 위해 선행 연구를 통해 신뢰성과

타당성이 확보된 측정 항목들을 기초로 본 연구에 맞게 

수정 보완하였으며, 7점 척도(1=전혀 그렇지 않다, 7=매

우 그렇다)을 이용하여 측정하였다(Table 1 참조).

3.2 표본설계 및 분석방법

본 연구 모델 검증을 위해 중국 S성 지역 체인 시스템

내 가맹점을 연구대상으로 삼았으며, 사전 조사와 본

조사의 2단계 조사를 실시하였다. 우선 대학원생들을 통해

기존 연구항목에 대한 문헌 검토를 수행하였으며 마케팅

전문가와 가맹점주를 대상으로 연구항목들의 신뢰성과 

타당성을 확보하였다. 본 조사는 2020년 8월부터 2020년

10월까지 중국 S성 창업지원 인증기관인 화한인큐베이션

의 도움을 받아 300부 설문지를 배부하여 283부를

회수하였으며, 최종 241부를 사용하여 연구모형을 검증

하였다. 

수집된 데이터는 다음과 같이 분석되었다. 데이터의 

타당도, 신뢰도를 확인하기 위하여 요인분석, 상관관계

분석, 신뢰도 검증을 실하였으며, 다음에 연구 모형 및 

가설검증을 실시하여, 가설이 검증된 경로를 바탕으로 

결과 해석이 진행되었다.

Table 1. Measurement scale

Factor Items Variable Reference

Human 

Assets

Degree of participation in knowledge management of chain headquarters personnel, 

Chain headquarters development strategy and knowledge dissemination ability of members, 

Knowledge acquisition and sharing ability of chain headquarters members, 

Degree of awareness of the importance of knowledge management by members

[23]

[24]

[39]

System 

Assets

Existence and work relevance of a knowledge management system that supports the 

dissemination of know-how/problem solving within the franchise system, 

Ease of use of the chain headquarters' knowledge management system, 

Immediacy and help level of the knowledge management system of the chain headquarters

[22]

[23]

[24]

[31]

Knowledge Transfer

System Management

The management of the knowledge transfer system is acquired or documented by the 

management knowledge of the chain headquarters,

Bundling, distribution and distribution for reuse, Management systems that enable reuse, 

Management of knowledge collection, knowledge sharing, and knowledge utilization provision 

system

[20] 

[21]

Trade Relationship 

Satisfaction 

Satisfied with chain headquarters-related tasks, 

Overall satisfied with the chain headquarters support policy, 

Satisfied with the chain headquarters' listening to the opinions of franchisees and reflecting 

the business

[1]

[2]

[11]

[12]

Franchise 

Performance 

Higher average sales than other franchisees,

Higher sales compared to other franchisees,

Higher customer purchase intention compared to other franchisees, 

Higher repurchase rate than other stores

[12]

[27]

[37]
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3.3 표본의 일반적 특성

설문 응답자의 경우 남성 128%, 여성 113% 이었으며 

나이는 20대 19%, 30대 25%, 40대 36%, 50세 이상 

21% 이었다. 또한 본 프랜차이즈 개업전 직원 여부는 

예 48%, 아니오 52%였고, 사전에 현재와 같은 산업 종사

유무는 경험없음 16%, 6개월 미만 25%, 6개월 이상 1년

미만 19%, 1년 이상 3년 이하 27%, 3년 이상 13% 이었다.

3.4 측정모형의 분석

본 연구는 측정 변수의 집중타당성과 판별타당성을 

검증하기 위하여 측정모형 분석과, 신뢰성 확보를 위해 

Cronbach-α 분석을 실시하였다. 먼저 측정모형의

적합도 지수는 GFI=0.901, AGFI=0.86451, CFI=0.980,

NFI=0.958, RMSEA=0.0499로써 구조모형분석에 적합

한 것으로 나타났다(Table 3). 각 변수의 요인적재량 (Factor

loading), Cronbach’s α,  Average Variance Extracted

(A.V.E)의 값은 Table 2와 Table 3과 같다. Table 2와

Table 3에서와 같이 집중 타당성 검증을 위한 Factor 

Loading 값은 .6이상, 변수의 신뢰도를 나타내는 Cron

bach’s α는 .7 이상, CR. 값은 .7이상, 판별타당성을 

검증하는 평균분산 추출 값 (AVE)은 .5 이상으로 나타나

구조모형의 타당성 및 신뢰도는 검증되었다[43]. 또한, 

상관관계 분석을 통해 각 연구 단위간에 서로 방향성과 

관계 여부를 판단하였다. 결과는 Table 4와 같으며, 각 

관계 간의 방향은 모두 정(+)의 방향으로 유의한 관계

로 나타나 집중타당성을 확인할 수 있었다.

Table 2. Factor Analysis and Reliability Results

Table 3. Results of Reliability and Discriminant Validity of Measurement Variables

Factor Items Variable
Estimation

coefficient

measurement

error
AVE

Human 

Assets

HA1 0.635 0.078

0.503
HA2 0.655 0.076

HA3 0.648 0.090

HA4 0.654 0.083

System 

Assets

SA1 0.804 0.075

0.489SA2 0.631 0.094

SA3 0.799 0.074

Knowledge

Transfer System

Management

KTSM1 0.846 0.067

0.613
KTSM2 0.857 0.073

KTSM3 0.889 0.068

KTSM4 0.836 0.074

Trade Relationship

Satisfaction 

TRS1 0.738 0.070

0.576TRS2 0.749 0.074

TRS3 0.694 0.077

Franchise

Performance 

FP1 0.813 0.069

0.626
FP2 0.796 0.070

FP3 0.875 0.066

FP4 0.845 0.072

χ2=238.050(p=0.00), GFI=0.901, AGFI=0.86451, CFI=0.980, NFI=0.958, RMSEA=0.0499

Variable

Factor Items

FP
KT

SM
HA SA TRS

V17 .893 .204 .001 .065 .004

V16 .886 .198 -.051 .001 .193

V18 .813 .191 .098 .099 -.050

V15 .810 .119 .065 .063 .279

V10 .170 .820 .200 .061 -.058

V11 .195 .806 .176 -.032 -.001

V8 .218 .793 .201 .097 .172

V9 .095 .732 -.129 -.006 .268

V3 .137 .250 .790 -.010 -.213

V1 .028 -.027 .787 -.069 .200

V2 -.188 .016 .652 -.155 .366

V4 .113 .390 .634 .065 -.116

V5 -.018 -.083 -.101 .835 .038

V7 .018 .034 .209 .750 .100

V6 .175 .112 -.051 .704 -.149

V12 .050 .036 -.145 .100 .665

V13 .220 .250 .115 .041 .592

V14 .136 .016 .028 .167 .528

eigen value 3.364 2.978 2.307 2.200 1.221

cumulative % 18.687 35.231 48.047 60.269 67.051

Cronbach's α 0.837 0.711 0.715 0.907 0.898

HA(Human Assets), SA(System Assets), KTSM(Knowledge 

Transfer System Management), TRS(Trade Relationship 

Satisfaction), FP(Franchise Performance)

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation 

Method: Varimax with Kaiser Normalization.
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Table 4. Correlation Coefficient between Conceptual 

Variables

HA SA KTSM TRS FP

HA 1.000

SA
0.586

(.062)
1.000

KT

SM

0.377

(.069)

0.411

(.064)
1.000

TRS
0.579

(.065)

0.630

(.058)

0.666

(.049)
1.000

FP
0.453

(.066)

0.495

(.060)

0.657

(.043)

0.626

(.053)
1.000

4. 연구결과

4.1 연구모형의 적합성 검증

본 연구 모형 표본의 정규분포성을 검증하기 위해

Kolmogorov-Smirnov 분석을 실시하였으며, 결과는 

Table 5와 같아 표본의 정규분포성은 입증되었다. 또한 

본 연구 모형의 적합도 평가치는 아래 Fig. 2에서 볼 수 

있듯이 본 연구 모형의 적합도 평가치는 χ2=263.321(p

=0.00,df=128),GFI=0.891,AGFI=0.8551, CFI=0.976, 

NFI=0.954, RMSEA=0.0568 으로 나타나 제안된 연구 

모형이 전반적으로 적합한 것을 알 수 있었다. 

Table 5. Results of Normal Distribution Identification

Kolmogorov-Smirnov 

HA SA
KT

SM
TRS FP

NP

Mean 4.43 4.23 5.13 4.41 4.78

SD .940 1.122 1.198 1.010 1.138

MED .105 .075 .132 .097 .084

TS Z 1.629 1.162 2.042 1.509 1.304

HA(Human Assets), SA(System Assets), KTSM(Knowledge 

Transfer System Management), TRS(Trade Relationship 

Satisfaction), FP(Franchise Performance)

NP(Normal Parameter), SD(Standard DeviatioN), MED(Most  

Extreme Differences), TSZ(Test Statistic Z)

4.2 연구가설 검증 결과

본 연구가설 검증 결과, 첫째, 지식전달 시스템경영을 

위해서 인적 자산(가설 1, 0.206, t=2.081)과 시스템

자산(가설 2, 0.290, t=3.015)은 모두 유의한 결과를

보여 가설 1, 가설 2 모두 채택되었다. 특히 인적 자산보

다는 시스템 자산이 더 유의한 것을 알 수 있었다. 둘째, 

거래관계 만족에는 지식전달시스템 경영(가설 3, 0.535, 

t=7.626), 인적 자산(가설 4, 0.226, t=2.791), 시스템 

자산(가설 5, 0.314, t=3.887) 모두 유의한 것을 알 수 

있어 가설 3, 가설 4, 가설 5 모두 채택되었다. 특히

가맹점의 거래관계 만족을 위해서는 우선 지식전달

시스템 경영이 먼저 이루어져야 한다는 것을 알 수 있었다.

마지막으로 거래관계 만족은 사업성과(가설 6, 0.730, 

t=8.987)에 영향을 미치는 것을 알 수 있어 가설 6이

채택되었다.

Table 6. Results of Measurement Model

Paths Estimate
t-

value
S. E Results

H1

Human Assets → 

Knowledge Transfer 

System Management

0.206 2.081 0.099 Supported

H2

System Assets → 

Knowledge Transfer 

System Management

0.290 3.015 0.096 Supported

H3

Knowledge Transfer 

System Management → 

Trade Relationship  

Satisfaction 

0.535 7.626 0.070 Supported

H4

Human Assets → 

Trade Relationship 

Satisfaction

0.226 2.791 0.081 Supported

H5

System Assets  → 

Trade Relationship 

Satisfaction

0.314 3.887 0.081 Supported

H6

Trade Relationship 

Satisfaction → 

Performance

0.730 8.987 0.081 Supported

SMC

Human Assets .420(42.0%)

System Assets .561(56.1%)

Knowledge Transfer System  

Management
.735(73.5%)

Trade Relationship Satisfaction .539(53.9%)

Performance .694(69.4%)

CMIN/DF=263.321/128(p=0.00), GFI=0.891, AGFI=0.8551, CFI=0.976, 

NFI=0.954, RMSEA=0.0568 

χ2=263.321(p=0.00), GFI=0.891, AGFI=0.8551, CFI=0.976, NFI=0.954, 

RMSEA=0.0568 

Fig. 2. Results of Structural Model
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Table 7. Total Effect․ Direct Effect․ Indirect Effect

Human 

Assets

System 

Assets

Knowledge

Transfer System

Management

Total Effects 0.206⁕⁕⁕ 0.290⁕⁕⁕

direct Effects - -

Indirect Effects - -

Trade  

Relationship 

Satisfaction 

Total Effects 0.336⁕⁕⁕ 0.469⁕⁕⁕

direct Effects - -

Indirect Effects 0.110⁕⁕ 0.245⁕⁕⁕

Franchise 

Performance

Total Effects 0.245⁕⁕⁕ 0.332⁕⁕⁕

direct Effects - -

Indirect Effects 0.155⁕⁕⁕ 0.343⁕⁕⁕

5. 결론

5.1 연구 요약 및 시사점

일반적으로 프랜차이즈 산업 유형은 크게 3단계로 

구분할 수 있다. 프랜차이즈 산업 관련 인프라(인적, 물적)

에 대한 정보 부족 및 기술의 발달 부진으로 인한 잡지

만을 통한 광고 진행의 비규범적 단계인 1단계, 1단계에 

비해 비교적 규범적인 사업 형태였으나, 전문가 부족으

로 인해 경쟁구도가 형성되지 않은 2단계, 마지막으로 

대중들의 프랜차이즈 산업 분야에 대한 인지정도, 전문

가의 확장성, 다양해진 선택지로 높은 시장경쟁의 3단계

로 구분할 수 있다. 중국의 경우 다양한 형태의 프랜차

이즈 시스템이 적용되고 있는 3단계에 진입하고 있다. 

이 상황에서 경쟁우위 원천과 발전 방안을 찾으려고 하

는 연구는 지속적으로 진행되어왔으며, 효과성도 검증되

고 있다. 그러나 기존 프랜차이즈 시스템 전략적 경쟁우

위 연구에서 지식전달시스템의 전달 과정과 효과성에 

대한 연구는 미비한 것을 알 수 있었고, 중국의 경우는 

거의 이루어지지 않고 있는 것을 알 수 있다. 따라서 본 

연구는 프랜차이즈 기업의 새로운 환경 환경에서의 경

쟁우위로서의 지식전달시스템의 역할과 실행요인을 도

출하고 그 결과요인 등을 탐색하는데 연구 목적이 있었

으며, 구조모형을 설정하여 검증하였다. 이를 위해 기존 

프랜차이즈 시스템에 대한 경쟁우위 전략 연구와 지식

경영 영역까지 확대하여 각 요인들간의 구조모형을 검

증하였다. 본 연구 결과 예상한 대로 모든 가설이 채택

된 것을 알 수 있었다. 첫째, 중국 내 지식전달시스템 경

영을 위해서는 인적 자산 뿐만 아니라 시스템 자산이 중

요하며, 우선적으로 시스템 자산에 대한 투자가 이루어

져야 한다는 것을 알 수 있었다. 또한 체인 본부의 이러

한 지식전달시스템 경영, 인적 자산, 시스템 자산은 가

맹점의 거래관계 만족에 영향을 미치고 결과적으로 프

랜차이즈 성과를 향상시키는 것을 볼 수 있었다. 이러한 

결과는 중국상무부 발표 자료[44]에서 볼 수 있듯이 중

국내 프랜차이즈는 3,162개사 정도가 운영 중에 있으

나, 상표등록이나 상표출원이 없는 기업이 900개 이상, 

10개 이하 가맹점 소유 기업 비중이 55%를 넘으며, 특

허출원이나 전문기술 보유 기업이 50개 미만인 것을 볼 

수 있어 아직 시스템적인 자산에 대한 인식이 부족한 결

과라고 할 수 있을 것이다. 이는 국내 프랜차이즈들과의 

가장 큰 차이점으로 국내 프랜차이즈 시스템 특히 지식

전달시스템의 경우 시스템 자산을 우선 진행하는 것과

는 상이한 부분이라고 할 수 있을 것이다.

본 연구의 공헌은 다음과 같다. 첫째, 본 연구는 그동안

이루어지지 않은 중국 내 프랜차이즈 시스템에서의

지식전달체계 구축을 위한 요인과 구조 관계 등이 프랜

차이즈 성과에 어떻게 영향을 미치는지를 살펴본 개척 

연구적 성격이 강하다. 둘째, 지식전달체계를 구축하고 

성과를 내기 위해서는 체인 본부의 인적 자산보다는

시스템 자산 즉, 지식 전달 시스템의 유무와 편의성,

반영성 등에 대한 투자가 선행되어야 한다는 것을 알 수 

있었다. 또한 수평적 협력체계인 프랜차이즈 시스템상 

인적 자산과 시스템 자산 및 지식전달시스템 경영 등을 

통한 상호 거래 경험 축적이 중요하다는 것을 다시 확인 

할 수 있는 것도 평가할 만하다. 실무적 측면에서는 중국

프랜차이즈 산업 진출을 희망하는 국내 기업의 경우 프

랜차이즈 확산을 위해서는 지식전달체계를 우선 구축할 

필요가 있으며, 체인본부에 대한 가맹점의 거래관계 만

족을 위해 가맹점의 정책, 비전, 의견 청취 등의 전달 및 

수렴을 위해 지식전달시스템의 사용 편의성, 즉시성, 도

움 정도 등을 체감할 수 있도록 준비해야만 할 것이다.

5.2 연구 한계점 및 향후 연구 방향

본 연구는 중국 내 프랜차이즈 성과 향상을 위해 그

동안 이루어지지 않았던 체인 본부와 가맹점 간의 지식

전달시스템 경영의 체계 구축을 위한 요인과 성과 등 경

쟁우위 전략 차원에서 살펴보고 이에 따른 프랜차이즈 

운영 전략을 수립하는데 의의가 있다. 그러나 이러한

연구 결과에도 불구하고 개척 연구로서의 한계점을

지니고 있어 해석상의 주의를 필요로 한다. 첫째, 본

연구는 지식전달시스템 경영을 실현하기 위해 기존
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지식경영 연구에서 차용된 변수들을 도입하여 검증하였

으나, 기존 변수들을 세분화하지 않고 2개의 범주화를 

통해 검증을 진행함으로써 세부적 실행요인을 선별하는

데는 한계를 지닌다고 볼 수 있다. 따라서 향후 연구에

서는 다양한 선행 요인들을 세분화하여 연구를 진행할 

필요가 있을 것이다. 둘째, 본 연구에는 기술하지 않았

으나, 본 연구에 참여한 표본들의 경우 3년 미만의 프랜

차이즈 경력을 지닌 연구대상들이 많아 지식전달시스템 

경영에 대한 인식 정도가 어느 정도 이루어졌는지에 대한

한계점을 지닌다. 따라서 향후 연구에서는 다양한 프랜

차이즈 경험을 보인 대상으로 추가 연구가 이루어져야 

할 것이다. 셋째, 본 연구대상의 제한성을 들 수 있다. 

본 연구는 지역적으로 2성의 도시이며, 프랜차이즈 시스템

유형이 최근에 3단계로 접어든 지역으로 1성 도시에서

처럼 프랜차이즈 시스템이 완전히 활성화된 지역과는 

차이가 있을 것으로 판단된다. 따라서 향후 프랜차이즈 

시스템이 정착화된 지역에서의 추가 연구가 이루어져야 

할 것이다. 또한 식품업을 대상으로 연구가 이루어져

업종별 편차가 존재할 것이며, 이에 대한 보완연구가

이루어져야 할 것이다.
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