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가맹본부와 가맹점사업자의 상생방안 

- 한국형 상생협동 복수점사업자 제도를 중심으로 -

 박주영*, 김현순**

영업지역을 보호하도록 되어 있는 가맹법 규정에도 불구하고 최근 가맹본부와 가맹점사업자 간에 영업지역과 관련한 

분쟁이 증가되고 있다. 영업지역과 관련하여 가맹본부와 가맹점간 분쟁이 계속되는 것은 이들이 추구하는 인센티브가 불

일치하기 때문이다. 본 연구에는 이를 극복하기 위한 방안으로 한국형 상생협동 복수점 사업자제도를 제안하고 있다. 특

정 지역에 새로 출점하는 점포를 지역 내의 기존 가맹점 사업자들이 공동으로 운영하는 방식이다. 이렇게 되면 점포출점

과 관련한 갈등이 줄어들고 기존 가맹점의 수익 증가도 기대할 수 있다. 이 방식은 기존의 MUFee(복수점 사업자: 

Multi-Unit Franchisee)를 변형한 것이다. 한국형이라고 붙인 것은 일본이나 미국에서의 MUFee는 단일 사업자를 지칭하

는 것과 달리 가맹점사업자를 협업으로 묶어서 법인을 설립한다는 독특한 점 때문이다. 상생은 가맹본부와 가맹점사업자

간의 인센티브 합치를 통한 동반성장을 하자는 의미이고, 협동이란 가맹점 사업자가 뭉쳐서 협업을 하자는 데 그 의미가 

있다. 복수점사업자제도라 명명한 것은 단순한 협업에서 더 나아가서 공동 지분을 가진 법인을 설립하자는 의미이다. 일

반적으로 MUFee는 복수의 점포운영을 통한 비용절감, 시너지 등을 통해 높은 수익을 창출이 가능하다. 본부와의 영업지

역 갈등도 감소한다. 가맹본부에서도 MUFee를 육성하는 것이 유리하다. 하지만 우리나라의 가맹점사업자는 대부분 단

일 점포를 운영하는 생계형 사업자의 특징이 강하다. 추가적인 성장의 기회에 대한 지향성과 역량이 부족하다. 이를 극복

하기 위해 여러 명의 SUFee(단일점 사업자: Single-Unit Franchisee)가 뭉쳐서 MUFee와 같은 효과를 낼 수 있도록 한 것이 

한국형 상생협동 복수점사업자 제도이다. 

이러한 사업방식의 실현을 위해서는 가맹본부와 정부의 적극적인 지원이 필요하다. 먼저 가맹본부에서는 사업의 구조

적 특징과 법률적 사항, 도입 시 혜택 등을 정리하여 가맹점 사업자에게 적극적으로 홍보하고, 협업에 참여할 사업자가 구

성되면 효율적인 사업진행을 위해 설립되는 법인에 참여하는 방안도 적극적으로 고려한다. 정부에서는 현재 중소기업이

나 소상공인을 대상으로 시행하고 있는 다양한 지원사업을 본 사업에 적용시킬 수 있다. 특히 청년일자리 지원이나 퇴직

자 희망리턴패키지제도 등을 적용하여 지원한다면 제도의 정착에 도움이 될 수 있다. 

제안한 사업방식이 제대로 실현된다면 가맹본부나 가맹점뿐만 아니라, 국가경제 측면에서도 많은 긍정적 효과를 기대

할 수 있다. 영세 생계형 소상공인을 법인 사업자로 육성할 수 있기 때문에 정부의 중소기업 성장사다리 정책의 하단에 소

상공인을 추가시킬 수 있으며, 이로써 정책 위계가 보다 확고해질 수 있다. 또한 새로 설립되는 가맹점 사업자법인을 통해 

퇴직자나 청년들의 일자리가 창출된다. 또한 무분별하게 시장에 새로이 진입하는 자영업자를 줄이고, 기존의 소상공인을 

기회 추구형 사업가로 육성할 수 있는 장점도 있다. 

주제어: 프랜차이즈, 관계, 복수점 사업자(Mufee), 단일점 사업자(Sufee)
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I. 서론

 1. 연구의 배경

현재 우리나라는 사회․경제적 환경 변화로 인해 

구조적인 침체의 위협에 노출되어 있는 상황이다. 

저출산 및 고령화, 소득의 양극화, 가계부채의 증가, 

신수종 개발 정체, 글로벌 경제위기 등의 사회·경제

적 여건은 국내 경제 침체를 일시적 문제가 아닌 구

조적 문제로 고착화시키고 있다. 내수시장의 침체

가 계속되면서, 특히 중소기업과 소상공인 분야가 

직접적인 영향을 받고 있는데, 중소기업은 국내 일

자리 공급의 대부분을 담당하고 있기 때문에 중소

기업의 약화는 결국 일자리 감소로 연결될 수밖에 

없다. 이러한 일자리 감소의 문제는 취약한 사회 안

전망 문제와 연결되면서 현재 자영업 창업이 크게 

증가하고 있다. 결국 떠밀리듯 창업시장에 진입한 

자영업자들은 극심한 경쟁에 시달리다 폐업하는 악

순환 구조 속에서 힘들어 하고 있다(김복순 2014). 

프랜차이즈 분야는 가맹본부의 검증된 사업모델

과 지원을 통해 안정적으로 창업하고 운영할 수 있

다는 장점이 있기 때문에(Bradach 1997) 많은 지지

를 받아 왔고 그동안 크게 성장하였다(송인방, 홍미

미 2014). 그러나 프랜차이즈 분야도 현재 우리나라

가 처한 경기침체나 소상공인 간의 격화된 경쟁 환

경에서 결코 자유로울 수 있는 상황이 아니다. 일부 

업종에서는 가맹점 출점이 한계에 도달해 성장이 

정체되고 있으며, 가맹본부든 가맹점이든 극심한 

경쟁에 시달리고 있다. 이러한 어려움을 타개하기 

위해 가맹본부와 가맹점에서는 협력을 기반으로 한 

다양한 전략적 노력을 기울이고 있으나, 영업성과

가 좀처럼 개선되지 않고 이로 인해 상호 협력의 동

력이 점차 약화되고 있는 상황이다. 

한편, 경기침체, 양극화, 사회적 불균형 심화 등의 

문제는 사회적으로 다양한 형태의 공정성 이슈를 

촉발하게 되었고(성시영, 정용덕 2012), 그 동안 성

장의 이면에서, 관습적으로 존재하였으나 당연한 

것 혹은 감수해야 하는 것쯤으로 여겨졌던 불합리

와 나쁜 관행이 사회적인 관심을 끌기 시작했다. 사

회전반에 걸쳐 공정성과 상생에 대한 요구가 증가

했으며 이러한 잘못된 관행에 대한 개선의 필요성

이 제기되기 시작하였다. 공정성을 중시하지 않는

다고 지목된 기업은 사회적인 지탄을 받기 시작했

고 공정성은 기업 이미지에 영향을 주는 수준을 넘

어 기업의 생존까지도 결정하는 중요한 가치가 되

었다. 공정성이 단지 기업 활동의 도덕적 수준에 대

한 잣대가 아니라 기업의 경쟁력의 한 척도로까지 

확대된 것이다.

이러한 움직임은 프랜차이즈 분야도 예외는 아니

다. 사실 가맹사업을 영위하는 대부분의 가맹본부

는 정확히 구분하자면 중소기업이다. 그럼에도 불

구하고 사회에서는 가맹본부를 ‘갑을논쟁’ 속의 갑

의 위치에 놓고 엄격한 상생의 책임을 요구하고 있

다(송인방, 홍미미 2014). 이는 가맹사업의 특성상 

가맹본부와 가맹점이라는 명확한 이분 관계가 존재

하고, 대부분의 가맹점 사업자가 생계형 자영업자

라는 특성 때문이다. 거래관계에서 강자와 약자의 

관계가 분명한 것이다(송인방, 홍미미 2014). 더구

나 극히 일부 가맹본부, 혹은 가맹사업이 아니지만 

가맹사업으로 잘 못 알려진 기업의 잘못된 관행이 

과다하게 부각되면서, 성실한 가맹본부의 입장에서 

보면 억울한 수준으로까지 규제가 강화되는 추세이

다. 현재 프랜차이즈 분야는 우리 사회의 공정성 혹

은 동반상생 시행의 척도나 시험대 같이 여겨질 정

도로 사회적으로 이목이 집중되고 있다. 그렇기 때

문에 가맹본부 입장에서는 이러한 시대의 조류를 

거스르기 힘들다. 공정성, 상생협력, 동반상생 등의 

사회적 이슈가 부상하고 이와 동시에 가맹본부와 
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가맹점간에 새로운 관계설정을 요구하는 사회적 요

구도 증가하고 있다. 가맹본부 입장에서는 장기적

인 경쟁력 확보를 위해서라도 프랜차이즈 관계 설

정에 있어서 인식의 전환이 필요한 시점이다. 

2. 연구의 목적

프랜차이즈는 가맹본부와 가맹점 사업자가 협력

하여 사업을 전개하는 비즈니스모델로 가맹본부와 

가맹점 각각의 기업가 정신이 최대화될 때 시너지가 

극대화되어 상호 이익이 커지는 계약관계라고 할 수 

있다(임영균, 윤홍근 2012; Bradach 1997; Lafontain 

and Kaufmann 1994; Martin 1988; Rindfleisch and 

Heide 1997; Srinivasan 2006). 즉, 협력관계가 잘 구

축 될수록 시너지를 통해 성공할 가능성이 커지는 

것이다. 그러나 이러한 장점의 이면에는 가맹본부

와 가맹점사업자 간 추구 인센티브의 불일치, 파워·

정보의 불균형 등 상호 협력을 가로 막는 여러 장애 

요인들도 동시에 존재하고 있다(배일현, 박세준 

2005; Frazer and Winzar 2005). 그렇기 때문에 가맹

본부와 가맹점의 협력관계는 언제든지 갈등관계로 

변화할 수 있는 가능성이 있으며 이러한 단점을 극

복하기 위해서는 상호신뢰와 협력을 위한 지속적인 

노력이 무엇보다 중요하다(김선경, 김영국 2010).  

가맹본부와 가맹점 간 상생협력의 방향을 설정하

고 그 효과를 보기 위해서는 먼저 가맹본부와 가맹

점간의 관계에 대한 인식 전환이 필요하다. 이미 많

은 기업에서 가맹본부와 가맹점간의 상생의 중요성

과 필요성을 인식하고 다양한 상생협력 방안을 도

입하여 시행하고 있지만, 관계 설정의 방향에 대해

서는 여전히 혼란스러워하고 있는 것도 사실이다. 

여러 가지 상생과 관련된 정책을 도입하여 시행하

고 있지만 내용을 들여다보면 추상적이고 선언적 

수준에 그쳐 가맹본부와 가맹점 간 관계에 실질적

인 효과가 없는 경우가 많고 선제적 대응보다는 문

제 해결을 위한 소극적인 사후 대책용 정책의 비중

이 높다. 이러한 수준으로는 프랜차이즈 분야에 요

구되고 있는 사회적 기대에 부응할 수 없다. 기존의 

가맹사업과 관련된 가치 패러다임을 고수하는 한 

새로운 관계설정에 대한 사회적 요구를 받아들여 

기업의 가치로 체화시키고 이를 통해 새로운 가치

를 창출하기 어렵다. 

새로 대두되기 시작한 상생의 가치체계는 프랜차

이즈 기업에게 있어서는 위협이자 동시에 새로운 

발전의 기회가 될 수도 있다. 그러나 앞서 언급한 바

와 같이 프랜차이즈 사업은 구조적으로 가맹본부와 

가맹점 간에 인센티브 상충요인이 존재하며(임영

균, 윤홍근 2012; 김영균 2015; Kashyap, Anita, and 

Frazier 2012) 그만큼 효과적인 상생관계 구축이 어

려운 분야이다. 따라서 가맹본부와 가맹점 간의 효

과적인 상생방안에 대한 논의를 구체화시키기 위해

서는 먼저 가맹본부와 가맹점간의 인센티브 상충 

요인을 명확히 규명하고 이를 바탕으로 전략과 정

책을 모색하는 것이 바람직하다고 할 수 있다. 이에 

본 연구에서는 프랜차이즈 분야에 내재되어 있는 

상생협력 저해요인의 검토를 통해 이에 대한 바람

직한 해결방향을 모색해 보고자 한다. 특히 가맹본

부와 가맹점 간 갈등과 관련하여 최근 이슈가 되고 

있는 사안을 중심으로 문제 해결을 위한 구체적인 

대안마련과 함께 전략 수행주체인 가맹본부와 가맹

점의 인식개선 방향을 제시하고자 한다. 

II. 가맹본부와 가맹점사업자간 

인센티브 충돌의 원인과 해소방안

 1. 인센티브 충돌의 원인

대리인 이론(Agency theory)에 의하면 프랜차이

징은 대리인 비용(Agency cost)을 감소시킴으로써 
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더 많은 이윤과 더 빠른 성장을 가능하게 한다고 한

다(임영균, 윤홍근 2012; Bergen et al. 1992; Brickly 

and Dark 1987; Dutta et al. 1995; Shane 1996). 그렇

다면 가맹본부와 가맹점사업자간에 분쟁이 끊이지 

않고, 가맹사업법이 점점 더 강화되는 이유는 무엇

인가? 그것은 가맹본부와 가맹점사업자간의 관계

는 상호 신뢰를 위한 많은 노력과 장치 없이 원만하

기 어렵기 때문이고 더 근본적으로는 양자 간의 이

해가 충돌하기 때문이다(John 1984; Kashyap, Anita 

and Frazier 2012; Murry and Heide 1998).

가맹본부(franchisor)와 가맹점사업자(franchisee)

는 상호간에 인센티브를 얻는 방법이 다르다(Rubin 

1978; Hunt and Nevin 1974). 가맹본부는 가맹비나 

로열티와 같이 가맹점이 개설될 때 수익이 발생하

게 된다. 따라서 프랜차이즈 시스템이 커지면, 다른 

말로 하면 가맹점수가 증가하게 되면 수익이 증대

하게 된다(Nault and Dexter 1994). 반면에 가맹점사

업자는 점포의 순이익에 의해 동기부여가 되기 때

문에 매출증대와 동시에 비용절감을 통한 이익 최

대화를 추구하게 된다. 즉, 가맹점사업자는 주어진 

자기 점포 입지에서 자기 점포의 매출이 늘고, 순이

익이 증가하는 것을 추구하고자 한다. 이러한 인센

티브 동기의 차이 때문에 가맹본부와 가맹점은 종

종 인센티브 충돌이 일어나는데, 일례로 가맹본부

는 할인행사를 원하나 가맹점 사업자는 할인행사를 

원하지 않는 경우가 발생한다.

대리인이론과 거래비용이론에서는 주로 비용에 

초점을 맞추고 있다. 즉, 대리인이론은 대리인비용

을 최소화하고 대리인의 동기를 유발하기 위해 프

랜차이즈를 선택한다고 주장(Brickley et al 1987; 

Brickley and Dark 1987; Levinthal 1988; Rubin 

1978)하는 반면에, 거래비용이론은 거래에서 발생

하는 비용을 최소화하기 위해 프랜차이즈를 채택한

다고 한다(Dalstrom and Nygaard 1999; Lafontaine 

and Kaufmann 1994). 그러나 현실에서는 비용배분

이나 이익배분 문제에 있어서 인센티브 충돌이 나

타나고 있다(김서영 2015). 가맹본부와 가맹점사업

자의 인센티브가 합치하는 비즈니스 모델을 만든다

면 대리인 비용이나 거래비용은 감소하고 분쟁이 

줄어들 뿐만 아니라 시너지 창출을 통해 양자가 모

두 성장하게 될 것이다.

2. 최근 분쟁의 주요 원인: 영업지역 갈등

2.1 영업지역 갈등

가맹점의 지역적 확산을 성장의 근간으로 하는 가

맹사업의 특성상, 가맹본부가 일정기간 성장하여 

성숙기에 다다르면 영업지역 갈등이 발생할 가능성

이 높아진다. 이러한 갈등은 주로 영업지역 침해 혹

은 상권잠식(encroachment)의 형태로 발생한다(최

영홍 2014; Nair et al. 2009). 영업지역 침해란 가맹

본부가 기존 가맹점사업자의 영업지역에 직영점 혹

은 새로운 가맹점을 개설하여 가맹점 사업자와 경

쟁관계에 들어가는 것을 말한다. 가맹본부에 의한 

영업지역 침해가 발생하게 되면 기존 가맹점사업자

는 브랜드 간(inter-brand) 경쟁뿐만 아니라 브랜드 

내(intra-brand) 경쟁에도 시달리게 되면서 영업이 

악화되고 매출이 줄어들 가능성이 커지게 된다(진

문근, 박주영 2015). 

영업지역 침해는 해당 가맹브랜드의 성장 사이클

과 밀접한 관련이 있는데, 해당 브랜드가 성숙기

(maturity)에 접어들수록 시장포화(market saturation) 

상태에 가까워지고 영업지역 침해 발생 가능성이 

커지게 된다(임영균 2014; 최영홍 2014; Emerson 

2010). 가맹사업에서 성숙의 중요한 판단기준 중의 

하나가 가맹점 출점규모 이기 때문이다. 일반적으

로 가맹사업 초기의 기업은 가맹점 사업자 모집을 

위해 대부분 영업지역을 넓게 설정하여 주며, 이렇

게 해도 모집된 가맹점 사업자가 많지 않기 때문에 
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상권이 중복되거나 기존 가맹점의 영업지역이 침해

되는 문제가 발생할 가능성 매우 낮다. 그러나 충분

히 성장하여 성숙기에 가까워진 가맹브랜드의 경우

에는 이미 가맹점 출점이 많이 이루어져 있기 때문

에 신규 점포 출점을 고려할 때 기존 가맹점의 영업

지역 침해가 발생할 가능성이 커진다(임영균 2014). 

우리나라의 경우 편의점이나 일부 외식업 같은 경

우 이미 성숙기에 가깝다고 평가되며, 당연히 이들 

업종에서 상권침해와 관련된 분쟁이 많이 발생한다

(최영홍 2014). 

가맹본부와 가맹점간에 분쟁이나 갈등을 발생시

키는 요인은 여러 가지가 있지만 근본적인 원인을 

따져보면 근저에는 가맹본부와 가맹점간에 추구하

는 인센티브의 불일치가 있다(Nair et al 2009; 

Zeller, Achabal, and Brown 1980). 영업지역과 관련

된 갈등이 발생하게 되는 근본적인 원인도 가맹본

부와 가맹점이 추구하는 인센티브가 상이한데서 찾

을 수 있다(임영균, 이수동, 김주영 2012). 가맹사업

은 점포 네트워크를 기반으로 하는 사업인데, 가맹

본부와 가맹점이 네트워크의 외형과 효율에 대해 

갖는 상이한 이해관계가 대립되면서 발생하는 것이

다. 따라서 영업지역과 관련된 갈등의 바람직한 해

법을 찾기 위해서는 네트워크를 기반으로 한 가맹

사업에서 가맹본부와 가맹점의 인센티브 불일치의 

원인과 구조를 살펴볼 필요가 있다. 

2.2 영업지역 갈등의 발생원인

성숙기에 다다른 가맹본부와 가맹점간에 영업지

역 갈등이 끊이지 않는 것은 기본적으로 가맹본부

와 가맹점 간에 시스템 성장을 통해 기대하는 인센

티브가 불일치하기 때문이다. 이러한 인센티브 불

일치를 살펴보기 위해서는 먼저 점포 네트워크를 

통해 영업을 하는 시스템이 시장에서 어떻게 성장

기회와 포화정도를 파악하는지 살펴볼 필요가 있다. 

Mahajan, Sharma, and Kerin(1988)은 점포 네트워

크 시스템의 성장·포화의 구조 및 이와 관련된 기업

의 전략에 대한 연구를 수행하였는데, 이 연구는 점

포 네트워크를 기반으로 한 기업의 인센티브와 관

련하여 많은 시사점을 제공하고 있다. 이 연구에서

는 네트워크 시스템 규모의 적정성을 결정하는 중

요 요인으로 시장 점유율(MS : market share)과 점포

점유율(OS : outlet share)을 사용하고 있다. 

• 시장점유율 : 전체 점포(자점포, 경쟁점포)에

서 자점포의 매출액 비율

• 점포점유율 : 전체 점포(자점포, 경쟁점포)에

서 자점포의 점포수 비율

시장점유율과 점포점유율을 축으로 하여 그 변화

를 그래프로 그려보면, 일반적으로 <그림 1>과 같은 

S곡선의 형태를 보인다(Lelien and Kotler 1983; 

Mahajan and Peterson 1985). 점포점유율이 낮을 때

는 점포점유율의 변화보다 시장점유율의 변화가 더 

크게 변화하는 지수함수의 특성을 보인다. 즉, 점포

가 한 단위 증가함에 따라 점포점유율이 점점 빠르게 

증가하게 된다. 이러한 구간에서는 점포를 늘릴수록 

시장점유율이 더 빠르게 증가하기 때문에 점포를 늘

리는 것이 유리해진다. 그러다 어느 단계에 도달하게 

되면 점포 점유율을 높여도 그만큼 시장 점유율이 증

가하지 않게 된다. 이 구간에서는 그래프의 기울기가 

점차 완만해지는 로그함수의 특성을 보이게 된다. 

이 중 로그함수의 특성을 보이는 구간은 상권포화

의 설명에 매우 중요한 구간이다. 이 구간의 초기에

는 여전히 점포점유율 증가보다 시장점유율 변화가 

크게 나타난다. 그러다 일정한 수준에 이르면 점포

점유율 증가(U4-U3)와 시장점유율 증가(M4-M3)

가 같아지고, 이 수준을 넘어서면 점포점유율 증가

보다 시장점유율 증가가 낮아지게 된다. 즉, 점포가 

포화상태에 들어서 점포를 추가적으로 늘려도 그만

큼 시장점유율이 늘어나지 않게 된다. 이 상태가 되
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면 투자 효율성 측면에서 더 이상 점포의 출점이 필

요 없다는 것을 의미한다. 

<그림�1> 시장점유율과�점포점유율의�관계

출처: Mahajan, Sharma and Kerin (1988)

<그림�2> 점포�포화구간

출처: Mahajan, Sharma and Kerin (1988)

Mahajan, Sharma, and Kerin(1988)의 연구에서 중

요한 시사점은 적정 점포수 혹은 적정 네트워크의 

규모를 결정하는 요인을 시장점유율의 증가가 아닌 

점포투자 대비 시장점유율의 변화, 특 투자의 효율

성으로 보고 있다는 점이다. 즉 점포에 대한 투자를 

시장점유율이 증가하는 한 계속 추진하는 것이 아

니라 투자에 상응하는 결과를 내는 수준까지만 하

는 것이 바람직하다는 것이다. 이 연구에서는 점포

에 대한 투자를 본사가 직접 수행하는 것을 전제로 

하고 있다. 하지만 프랜차이즈 시스템에서는 점포

에 대한 투자를 본사가 직접 하지 않는다. 이 차이는 

네트워크 사이즈를 결정하는 기준에 중대한 차이를 

발생시킨다. 

먼저 시스템을 직영점으로만 구축하고 있는 기업

의 경우를 살펴보자. <그림 2>에서 점포수가 U4 이

하 수준의 경우라면, 점포수를 확장함으로서 시스템 

전체의 매출을 끌어올리는 효과가 크기 때문에 점포

수를 계속 늘리게 된다. 하지만 점포수가 시장 포화

지점을 넘어서 있다면 점포수를 늘리는 것은 바람직

하지 않다. 투자한 만큼 상응하는 성과가 발생하지 

않기 때문이다. 추가적인 점포의 개발은 충분한 효

과가 없기 때문에 투자 효율성 측면에서 점포개발에 

투자하기 보다는 더 높은 성과를 발생시킬 수 있는 

다른 분야에 투자하는 것이 바람직하다. 만약 이미 

포화지점을 넘어서 점포개발이 되어 있는 기업이라

면 자원의 효율적인 활용을 위해 당연히 점포수를 

줄이는 의사결정도 가능하다. 이 경우 의사결정의 

기준은 투자-성과 효율성이다. 즉 성과의 양이 아니

라 성과의 질을 기준으로 평가하게 되는 것이다. 

그런데 점포개발에 기업이 직접 투자하지 않는 프

랜차이즈 분야에서는 얘기가 조금 달라진다. 대부

분의 프랜차이즈 시스템에서 점포의 개발과 관련된 

투자는 가맹본부가 아닌 가맹점이 하게 된다. 가맹

본부에서는 점포개발에 직접 투자하지 않으니 투자 

효율성에 대해 신경을 쓰지 않아도 된다. 투자효율

성이 중요하지 않게 된 가맹본부의 의사결정은 당

연히 성과의 규모를 기준으로 이루어지게 된다. 즉, 

성과의 질보다는 양을 기준으로 시스템 확장에 대

한 의사결정을 하게 되는 것이다. 오히려 투자효율

성은 점포개발에 직접 투자하는 가맹점이 더 중시
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하게 된다. 더구나 투자효율성에 대한 평가도 투자 

단위인 점포 단위로 이루어지게 된다. 개별 점포 입

장에서는 시스템 전체의 매출의 증가는 아무런 의

미가 없다. 개별 점포 하나하나가 적절한 투자 효율

성이 달성되어야 하는 것이다. 

시스템 확장의 투자주체가 기업(본부)이 아닌 개

별 점포(가맹점)라는 가맹사업의 특성은 결국 앞서 

언급한 바와 같이 양자 간에 인센티브의 차이를 야

기한다. 가맹본부는 시스템 사이즈의 확대를, 가맹

점은 점포(투자)의 효율성을 추구하게 된다. 가맹본

부는 조금이라도 추가성장 기회가 있다면 점포 출

점을 시도하게 되고 가맹점은 자신의 점포의 효율

이 조금이라도 훼손될 가능성이 있으면 이를 반대

하게 된다. 

2.3 법률적 규제와 한계

영업지역 침해는 가맹점 사업자의 사업안정성에 

심각한 영향을 주게 된다는 문제의식 때문에 우리

나라의 가맹법에도 영업지역 침해의 금지와 관련한 

규정을 도입하였다(가맹법 제12조의4). 가맹본부는 

가맹계약 체결 시 가맹점사업자의 영업지역을 설정

하야 하며, 정당한 사유 없이 가맹계약기간 중 가맹

점사업자의 영업지역 안에서 동일한 업종의 직영점

이나 가맹점을 설치하지 못하도록 하고 있다. 물론 

①재건축, 재개발 또는 신도시 건설 등으로 인하여 

상권의 급격한 변화가 발생하는 경우, ②해당 상권

의 거주인구 또는 유동인구가 현저히 변동되는 경

우, ③소비자의 기호변화 등으로 인하여 해당 상품

ㆍ용역에 대한 수요가 현저히 변동되는 경우 ④기

존 영업지역을 그대로 유지하는 것이 현저히 불합

리하다고 인정되는 경우에는 가맹계약 갱신 과정에

서 협의를 통해 조정할 수 있도록 하고 있다. 

그러나 이러한 규제만 가지고는 영업지역과 관련

된 갈등을 근본적으로 억제하는데 한계가 있다. 법

률이나 규제로 영업지역의 침해를 완전히 방지하지 

못할 뿐만 아니라(최영홍 2014; 임영균 2014) 영업

지역 갈등의 근본적인 원인인 가맹본부와 가맹점 

간 인센티브 불일치를 해소하지 못하기 때문이다. 

실제로 프랜차이즈 선진국인 미국의 경우에도 지난 

20여 년 동안 연방법 차원에서 영업지역 침해를 규

제하려는 시도가 지속되어 왔지만 수 년 동안의 찬

반논쟁을 거쳐 결국 모두 실패로 돌아간 사례가 있

다(이혁 2014). 입법시도가 실패한 가장 큰 원인은 

근접출점이 미치는 영향이 매우 복잡하여 개별 사

례의 구체적인 손해를 공정하고 정확하게 산정하는 

것이 어렵고(Emerson 2010) 부정적인 결과를 예측

하여 일반화할 수 없다는 이유 때문이다(이혁 2014; 

Blair and Lafontaine 2011). 때문에 미국에서도 가맹

점사업자의 영업지역을 보호하기 위한 일반법은 미

연방차원에서 존재하지 않고 특수한 사업 분야 혹

은 일부 주에서만 관련 규정이 입법화되었을 뿐이

다(최영홍 2014). 예를 들어 아이오와(Iowa) 주법과 

같은 경우에는 영업지역 침해의 범위를 비교적 직

접적이고 명확히 규정하고 있고, 영업지역 침해가 

발생하였을 경우 금전적 손해배상의 청구를 인정하

고 있다. 또한 근접점 출점 시 기존 가맹점의 우선 매

수권 등 피해보상방식도 일부 언급하고 있다. 하지

만 이 법에서도 가맹계약과 관련하여 독점적·배타

적 영업지역 설정을 강제하거나 영업지역 침해 가

능성이 있는 출점행위 자체를 금지하는 것이 아니

다. 단지 영업지역 침해로 인해 일정기준 이상의 피

해가 발생하면 보상하도록 규정되어 있을 뿐이다

(이혁 2014). 

가맹사업은 점포의 확산을 통해 성장해 가는 사업

이다. 네트워크에 속하는 모든 점포는 조건과 상황

이 모두 다르기 때문에 일반적인 규정만 가지고는 

점포확산 과정에서 발생할 수 있는 가맹점의 피해

를 모두 막아낼 수 없다. 계약서에 명시한 배타적 영

업지역 밖에 새로운 점포를 개설하여도 기존 가맹
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점에 치명적 타격이 있을 수 있고 비록 배타적 영업

지역 안이라 할지라도 여러 가지 여건에 따라 전혀 

피해가 없을 수도 있다(임영균 2014). 예를 들어 군

집효과가 발생할 경우 오히려 매출이 상승할 수도 

있는 것이다(임영균, 이수동, 김주영 2012). 더구나 

배타적 영업지역을 제공하는 것이 반드시 가맹점 

사업자에게 좋은 것만은 아니다. 일부에서는 배타

적 영업지역보호를 반경쟁적(anricopetitive), 즉 경

쟁을 약화시키는 행위로 인식되고 있다(임영균, 이

수동, 김주영 2012). 그렇기 때문에 영업지역과 관

련한 갈등을 해소하는 가장 좋은 방법은 근본적으

로 일치하지 않는 가맹본부와 가맹점 간 인센티브 

불일치의 간극을 좁힐 수 있는 방법을 찾는 것이다. 

III. 한국형 상생협동 복수점사업자 제도

앞서 살펴봤듯이 프랜차이즈 분야에서는 시스템

의 확장과 관련하여 가맹본부와 가맹점간에 인센티

브의 불일치가 존재한다. 가맹본부 입장에서는 시

스템의 규모가 중요하고 가맹점 입장에서는 개별 

점포의 영업(투자)효율이 중요하다. 그렇기 때문에 

가맹본부에서는 조금이라도 시장기회가 있는 한 추

가적인 시스템 확장을 시도하며 가맹점은 조금이라

도 자기점포의 매출이나 영업효율에 악영향이 발생

할 가능성이 있으면 이를 저지하려고 한다. 이 과정

에서 갈등과 분쟁이 발생한다. 최선의 방법은 양자

가 추구하는 인센티브를 모두 만족시킬 수 있는 구

조를 만드는 것이다. 상권침해와 관련된 갈등상황

의 구조와 그 해결방법을 알아보기 위해 두 가지 시

나리오를 구성하여 그 해결방안을 모색하였다. 

1. 영업지역 갈등 상황 및 해결방안

1.1 잔여마켓에 신규출점을 시도하는 경우

다음 <그림 3>에서 신규출점과 관련한 갈등상황

을 살펴보기 위해 특정 권역 내에 가맹점 A, B, C, D

가 영업 중인 상황을 가정하였다. 광역상권 내에 네 

개의 가맹점이 영업 중에 있으며 서로의 상권이 다

소 중첩되긴 하지만 각자 자체적인 상권을 구축한 

상황에서 영업을 하고 있다. 권역 내에는 기존 가맹

점이 커버하지 못하는 잔여마켓이 존재하는데, 잔

여마켓의 규모만 따지면 표준적인 가맹점이 영업하

기에는 다소 규모가 작다. 대부분 가맹점은 일정한 

상권범위를 가지고 영업을 하게 되므로 이 잔여마

켓은 실질적으로 커버하지 못한다. 

일정한 상권을 기반으로 영업을 하는 가맹점 사업

의 특성상 현재 상태가 유지가 된다면 점포 상권의 

급격한 확대나 축소가 발생하지 않는다. 외부적인 변

화가 없는 한 당연히 가맹점의 매출도 큰 증가나 감

소 없이 유지될 수 있다. 그러나 추가적인 시스템 확

장을 통해 성과를 제고하려는 가맹본부의 입장에서

는 잔여마켓을 시스템 확장의 기회로 평가하게 된다. 

이때 쟁점의 핵심이 되는 부분이 잔여마켓에 대한 

가맹본부와 가맹점의 시각차이다. 특히 잔여마켓이 

평균적인 점포당 상권규모보다 협소하고 출점 시 인

접 가맹점의 매출에 영향을 미칠 가능성이 있는 경우

라면 가맹본부와 기존 가맹점간에 갈등이 발생할 가

능성이 크다. 또한 대상으로 하는 상권이 협소하기 

때문에 적정 매출을 달성하기 어려울 가능성이 높고, 

당연히 신규 출점하는 가맹점 사업자의 불만도 증가

할 수 있다. 가맹본부는 광역권의 상황이 포화상태가 

아닌 것으로 보며, 가맹점에서는 포화상태로 보게 된

다. 가맹점입장에서는 권역 내 총 구매 잠재력에 여

유가 있기 때문에 추가 출점은 당연하다고 주장하면

서 가맹점이 자신의 입장만 내세운다고 비난한다. 반

면 가맹점은 추가 출점을 하게 되면 기존 가맹점의 

매출이 감소하기 때문에 이미 시장은 포화상태라고 

주장하면서 가맹본부가 가맹점의 생존을 무시하고 

탐욕을 부리고 있다고 비난한다(<표 1> 참조). 
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<그림�3> 잔여마켓에�신규출점�
시도하는�상황

구� � 분 현상유지 추가출점

가맹본부 매출증가�없음 매출증가�발생

가맹점 매출감소�없음 매출감소�발생

<표�1> 가맹본부와�가맹점의�인센티브�충돌

실제로 가맹점 출점이 어느 정도 이루어져서 성숙

기에 접어든 많은 가맹본부들은 이러한 문제에 봉

착하고 있다. 하지만 양자의 시각차가 크기 때문에 

좀처럼 의견 차이를 좁히지 못하고 있다. 하지만 가

맹본부와 가맹점이 의견일치를 보지 못하고 일정부

분 양보하지 않는다면 그 피해를 같이 볼 수밖에 없

다. 실제 현실에서 이러한 문제가 발생하게 되면 대

부분의 경우 해결 방법을 찾지 못하고 서로 대립하

는 것이 일반적이다. 특히 최근에는 가맹점협의체 

등의 힘이 강해지고 있어서 이러한 갈등이 이슈화 

될 경우 일부 가맹점 사업자와의 갈등이 아니라 전

체 가맹점사업자와의 갈등으로까지 확산될 수 있는 

잠재적 위험마저 존재하고 있다. 현실에서 이와 유

사한 상황이 발생하게 되면 대부분의 가맹본부에서 

접근하는 방법은 대략 다음과 같다. 우선 인접한 가

맹점사업자에게 신규점 개발을 권유하여 복수점을 

운영하도록 유도한다. 그러나 기존 가맹점 사업자

가 이를 받아들이면 좋지만 현실적으로 가맹점 사

업자가 가맹본부의 이런 제안을 받아들이기는 쉽지 

않다. 가맹점 사업자의 대부분이 영세한 생계형 사

업자여서 추가 사업을 위한 여력이 없고 자기침식 

때문에 투자효율이 낮아질 가능성이 있기 때문이

다. 그 다음시도 방식은 신규점 출점으로 인한 피해

를 금전적으로 보상하는 방식이다. 하지만 피해의 

원인과 규모를 정확히 산출하기가 어렵기 때문에 

어떤 수준의 보상을 하더라도 불만을 모두 잠재우

기 힘들뿐더러 지속적인 발생하는 피해를 모두 보

상하기도 어렵다. 결국 가맹본부에서는 이런저런 

시도를 하다가 반대를 무릅쓰고 신규출점을 강행하

게 되는데, 이렇게 되면 분쟁이 발생하게 된다. 더구

나 가맹점사업자단체가 힘을 키워가고 있는 상황이

기 때문에 일부 상권의 문제가 전체 시스템의 문제

로 확대될 가능성마저 존재한다. 하지만 만일 잔여

시장에 경쟁브랜드가 출점하게 된다면 기존 가맹점

사업자 입장에서는 아무런 대책도 없이 시장을 잠

식당할 것이기 때문에 거시적인 안목에서 본다면 

가맹본부의 제안에 무작정 반대만 하는 것이 능사

는 아니다. 가맹본부와 가맹점이 같이 이익을 얻을 

수 있는 방법을 모색하는 것이 바람직하다. 이러한 

상황에서 문제해결 방안을 찾기 위해 가맹본부에서 

신규점 출점을 강행할 경우 발생하는 상황을 시나

리오로 정리하면 다음의 <그림 4>와 <표 2>와 같다. 

<그림�4> 신규점�출점�상황
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구� � 분
현재�
매출

(수익)

매출변동
예상매출

(수익)매출
감소

매출
증가

기존

가맹점�A 100 △20 - 80

가맹점� B 100 △10 - 90

가맹점� C 100 △10 - 90

가맹점�D 100 - - 100

신규점 - - 80 80

계
자사개발시 400 △40 80 440

경쟁사개발시 △40 - 360

<표�2> 상권내�신규점�출점시�가맹점�매출�변동�
시나리오

<표 2>는 잔여마켓에 신규점이 출점하게 되어 기

존 가맹점 A, B, C가 매출이 감소하고 기존점 D는 

매출변동이 없는 상황의 시나리오를 요약한 것이

다. 신규점 출점의 영향은 동일 브랜드 출점상황과 

경쟁브랜드 출점 상황으로 나누었다. 동일브랜드 

출점 시에는 시스템 전체의 매출은  증가하였지만 

개별 점포의 매출은 줄어들었다. 경쟁브랜드에서 

출점을 한 경우는 가맹본부, 가맹점 모두 손해를 입

었다. 위의 시나리오를 보면 결론은 자명하다. 잔여

상권에 아무도 출점하지 않는다면 아무 상관이 없

겠지만 기왕 출점한다면 자사 브랜드가 출점하는 

것이 조금이라도 이익이다. 하지만 가맹점에서 발

생하는 손실을 어떤 식으로든 보상해주지 않으면 

분쟁은 불 보듯 뻔하다. 가장 좋은 방법은 적절한 방

식으로 공정하게 피해를 보상해주고, 더 나아가서

는 신규점 출점을 피해가 아닌 이익으로 전환시켜

주는 것이다. 

이러한 문제를 해결하기 위한 가장 좋은 방식은 

일정한 권역내의 가맹점 사업자들이 공동으로 

SPC(special purpose company, 특별목적회사)를 설

립하여 신규점을 개발하여 운영하는 것이다. 본 연

구에서는 이를 ‘한국형 상생협동 복수점사업자’라

고 명명하였다. 기존 가맹점 사업자들이 법인을 구

성하여 사업을 추진하게 될 경우 발생할 수 있는 장

단점과 결과를 <표 3>과 <표 4>에 요약하였다. 

<표 4>와 같이 신규점 출점으로 발생하는 수익은 

SPC에 투자한 가맹점 사업자에게 일정한 방식으로 

배분한다. 배분의 기준은 기본지분과 손실보전지분

으로 구성 가능하다. 기본지분은 동일하게 구성하

고 손실보전지분은 각 가맹점의 신규점 개점으로 

인한 피해규모를 기준으로 설정한다. 이렇게 계산

된 지분에 따라 신규점의 매출을 각 가맹점사업자

에게 배분하면 매출손실 보전뿐만 아니라 추가적인 

성장도 가능하다. 당연히 가맹본부 입장에서도 전

체 시스템 규모의 확장효과가 있기 때문에 이익이 

된다.

구분 내� � � 용

장점

•신규점�수익이�가맹본부와�가맹점에�귀속

•이익의�공정한�배분이�가능

•가맹점�사업자의�추가성장�기회� 제공

•가맹점의�투자�리스크의�분산이�가능

단점

•가맹점�사업자간�협력이�어려움

•SPC� 운영을�위한� 추가적인�비용발생

•공정한�이익배분�기준마련이�어려움

•본부에�대한� 압력단체화�가능성

<표�3> 권역내�가맹점사업자의�법인화시�장단점

  1.2 기존점포 폐점 상황

  앞에서 살펴본 상황을 약간 바꾸어 기존에 운영 

중인 점포 중 하나가 폐점하는 상황을 살펴보자. 예

를 들어 <그림 5>와 같이 광역권내에 점포 A, B, C, 

D, E 다섯 개 가맹점이 영업을 하고 있는 상황에서 

가맹점 E가 개인적인 사정때문에 더 이상 가맹사업

을 진행하기 어려워 가맹점계약을 해지하려고 하는 

상황을 가정해 보자.



가맹본부와 가맹점사업자의 상생방안: 한국형 상생협동 복수점사업자 제도를 중심으로  113

<그림�5> 기존�점포�운영�상황

실제로 이러한 상황은 현실에서 상당히 많이 발생

하는데, 특히 가맹점 출점이 어느 정도 완료된 성숙

기의 브랜드에서 자주 발생한다. 이런 상황이 되면 

권역내의 가맹점이 하나 줄어들기 때문에 가맹본부

의 총 매출은 감소하게 되고 시장에는 공백이 발생

하게 된다(<그림 6> 참조). 따라서 가맹본부의 입장

에서는 가맹점 사업자가 바뀌더라도 가맹점 자체는 

유지하려고 시도하게 된다. 더구나 최근에는 적합

업종 규제, 거리제한 등의 문제와 겹쳐 일단 점포를 

폐점하게 되면 동일 브랜드의 점포를 다시 개점하

는 것이 어려울 수도 있기 때문에 가맹본부 입장에

서는 기존 점포 유지가 매우 중요한 문제가 된다. 

주변의 가맹점 사업자는 일단 가맹점 E가 폐점을 

하게 되면 중복된 상권이 없어지기 때문에 폐점을 

원하지만, 가맹본부에서는 점포의 폐점을 원하지 

않기 때문에 여러 가지 방법을 동원하게 되며 이 과

정에서 주변의 가맹점 사업자와 갈등이 발생하게 

된다. 이러한 상황은 앞서 제시한 신규점 출점의 경

우와 본질적으로 동일하다. 문제의 원인이 같기 때

문에 동일한 해결방법의 적용이 가능하다. 앞서 제

시한 한국형 상생협동복수점사업자 방식을 활용하

면 이러한 상황도 해결이 가능하며, 산출되는 결과

도 같다. 

<그림�6> 점포E가�폐점한�상황�

 2. 추진 시 고려 사항

여기서 제시하고 있는 대안은 개념적인 프레임이

다. 실무적으로 바로 적용하기 위해서는 세부적인 

구� � 분 현매출 예상매출

지분배분
신규점

매출배분

기존점

실수익기본

지분

손실보전

지분
계 비율

가맹점A 100 80 25 50 75 0.375 30 110

가맹점B 100 90 25 25 50 0.250 20 110

가맹점C 100 90 25 25 50 0.250 20 110

가맹점D 100 100 25 - 25 0.125 10 110

신규점 - 80 - - - -

계 400 440 100 100 200 1.000 80 440

<표�4> 신규점�매출�배분�후�기존�가맹점�수익�변화�
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내용을 다듬고 정비할 필요가 있다. 다음은 한국형 

상생협동복수점 사업자 방식의 시행을 위해 공동으

로 법인형태의 사업체를 운영할 경우 발생할 수 있

는 몇 가지 문제점과 이에 대한 해결방안에 대한 제

안이다. 

2.1 이중과세 문제

사업자의 사업소득에는 세금이 부과되고 모든 사

업자는 세금을 납부할 의무가 있다. 제안하는 SPC

가 일반적인 주식회사 형태가 되면 먼저 법인세를 

납부하고 잔여이익을 배당의 형식으로 출자자에게 

배분하게 된다. 이 과정에서 사업소득에 대해 법인

세와 배당소득에 대한 소득세가 부과되어 세금의 

이중과세 문제가 발생하게 된다. 배당과 관련해서

도 지분의 비율대로 이익을 배당하는 것이 원칙이

므로 앞서 얘기한 것과 같은 손실보전지분을 적용

하기 어려운 문제가 발생하게 된다.

그런데 2011년 상법 개정을 통해 전통적인 형태

의 회사 외에도 다양한 형태의 공동기업 설립이 가

능하게 되었다. 상법에서는 이들 공동기업의 책임, 

소유구조, 이익의 배분 등에 관해 구성원의 자율성

을 광범위하게 인정하고 있기 때문에 적절히 활용

하면 공동사업의 추진에 매우 유리하다. 아직 적용

된 사례가 많지 않지만 이러한 새로운 공동기업 형

태를 활용하면 이중과세나 배당의 문제 등을 해결

할 수 있다. 또한 조세특례제한법 제10절의3 에서는 

공동사업기업에게는 해당 기업 차원에서의 소득에 

대하여 법인세나 소득세를 내지 않고 동업자 개인 

차원에서의 법인세나 소득세만을 낼 수 있는 선택

권을 부여한다. 

활용 가능한 새로운 형태의 기업유형은 대표적으

로 ‘합자조합’과 ‘유한책임회사’를 들 수 있다. 합자

조합의 법적 실체는 조합이라는 점에서 회사의 경

우와 달리 이중과세의 문제는 발생하지 않는다. 또

한 조특법 상 동업기업 과세특례 적용대상에 포함

된다. 그러므로 이중과세의 문제를 해결하는데 유

리하다. 유한책임회사는 기본적으로 법인이므로 이

중과세의 문제가 발생될 가능성이 있으나, 수익의 

배분 등과 관련하여 폭넓은 자율권을 부여하고 있

기 때문에 융통성있는 이익의 배분이 가능하다는 

장점이 있다. 

2.2 브랜드 이탈 방지

대부분의 프랜차이즈 연구에서 가맹본부와 가맹

점간 파워를 얘기할때 가맹본부가 대부분의 파워를 

행사하는 것으로 제시하고 있지만(김민정, 김태희, 

박선희 2009; Lusch 1976), 현실에서는 가맹본부와 

가맹점간의 관계가 역전되어 발생하는 경우가 종종 

있다. 대표적인 경우가 소위 ‘간판 바꿔달기’이다. 

가맹점이 해당 브랜드에서 탈퇴하여 경쟁브랜드로 

갈아타는 것을 말하는데, 이러한 현상이 가능한 것

은 법이나 제도적으로 가맹본부의 출점 범위와 형

태를 규제하고 있고 일정기간 동안 영업을 지속하

여 안정적인 상권을 확보하게 되면 일정부분 가맹

점도 거래관계에서 파워를 보유할 수 있기 때문이

다. 상호 신뢰와 협동의 관점에서 보면 지양해야 할 

행태지만 이러한 현상이 종종 관찰되는 것이 현실

이다. 따라서 가맹본부에서는 가맹점 사업자가 공

동으로 여러 개의 가맹점을 운영하게 되면 가맹점

의 ‘간판 바꿔달기’ 위협이 높아지게 되고 결국 가맹

본부에 대한 협상무기로 악용될 수 있다는 우려를 

하게 된다. 이러한 문제의 발생을 억제하기 위해서

는 우선 가맹본부와 가맹점 모두 상호신뢰와 협력

이 중요하다는 인식을 공유하고 견고한 관계규범을 

구축하는 것이 중요하다. 우선 가맹본부의 적극적

인 노력이 필요한데, 현실적으로 가맹관계에서 대

부분의 파워를 가맹본부가 보유하면서 양자 간의 

관계를 주도하고 있기 때문이다. 가맹본부와 가맹
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점 사업자간의 양방향 커뮤니케이션을 활성화하고 

가맹점 사업자에 대한 지원을 강화하면 가맹점 사

업자의 신뢰와 관계규범을 강화시킬 수 있다(김상

현 1997; Anderson and Narus 1990; Morgan and 

Hunt 1994). 또한 관계의 유지를 위해 계약해지 위

협 등의 강압적 파워의 사용을 자제하고 가맹본부

의 전문성이나 보상 등 비강압적 파워를 사용하여 

관계품질을 제고시킬 수 있다(Berman and Evans 

2001; Stern and El-Ansary 1992). 

한편 가맹본부에서 신설되는 복수점 사업자 법인

에 지분참여를 통해 가맹점 사업자의 이탈을 방지

할 수도 있다. 가맹본부가 복수점 사업자 법인에 지

분을 참여하게 되면 가맹점 사업자의 투자부담이 

경감될 뿐만 아니라 가맹본부의 사업 의도나 의지

에 대한 신뢰를 제고시킬 수 있는 효과가 있다. 또한 

가맹본부의 참여로 인해 가맹본부의 체계적인 지원

이나 본부자원의 활용도 가능해 진다. 

2.3 가맹본부의 적극적인 지원

우리나라의 가맹점 사업자는 영세한 생계형 사업

자가 대부분이다. 추가적인 성장기회를 모색하고 

투자할 수 있는 지향성과 역량이 부족하기 때문에 

제안 사업구조의 실현을 위해서는 가맹본부와 정부

의 적극적인 지원이 필요하다. 

먼저 가맹본부에서는 사업의 구조적 특징과 법률

적 사항, 도입 시 혜택 등을 정리하여 가맹점사업자

에게 적극적으로 홍보할 필요가 있다. 또한 사업자

가 구성되면 법인을 구성하고 사업이 효율적으로 

진행될 수 있도록 지원할 필요가 있다. 이제까지 시

도하지 않았던 전혀 생소한 분야이기 때문에 적어

도 한두 건의 성공사례가 나타날 때 까지 지원을 계

속할 필요가 있다. 앞서 언급했듯이 가맹점 사업자

의 투자비 부담을 경감시키기 위해서 가맹본부가 

SPC에 참여하는 것도 한 방법이다. 일단 성공사례

가 나타나면 이러한 내용을 검토하여 사업을 확산

시킨다. 

정부차원에서는 현재 중소기업이나 소상공인을 

대상으로 시행하고 있는 정책지원 대상에 본 사업

을 포함시켜 지원할 수 있다. 불안정한 사업초기에 

정부지원이 투입된다면 사업의 안정화에 큰 힘이 

될 것이다. 본 사업구조에서 해결해야 할 문제점 중 

하나가 비용과 관련된 문제이다. 기존방식의 가맹

점 운영에는 가맹점 사업자의 노동이 포함되나 그 

대가의 지불이 급여가 아닌 사업이익의 형태로 이

루어진다. 하지만 새로운 법인이 소유한 가맹점은 

기존 가맹점사업자가 직접 참여하는 구조가 아니기 

때문에 점포운영과 관련한 비용이 추가적으로 발생

하게 된다. 운영하는 점포수가 증가하게 되면 시너

지에 의해 비용의 부담이 경감되겠지만 초기에는 

운영비용 때문에 기대했던 수익발생이 어려울 수도 

있다. 특히, 점포운영이나 SPC운영과 관련된 인건

비의 해결이 중요한데, 이때 정부에서 청년일자리 

관련 지원이나 퇴직자 희망리턴패키지 등을 활용하

여 인건비를 지원한다면 제도의 정착에 도움이 될 

수 있다.  

3. 기대 효과

제안한 사업방식이 실현되어 정착되기 위해서는 

보완해야 할 점이 많지만 제대로 실현된다면 가맹

본부나 가맹점 입장에서 많은 긍정적 효과를 기대

할 수 있다. 특히 정부에서는 영세 생계형 소상공인

을 협업화를 통하여 법인 사업자로 육성할 수 있어

서 기존의 중소기업 성장사다리 정책의 하단에 소

상공인을 추가시킬 수 있고 정책 위계가 보다 확고

해질 수 있다. 또한 설립되는 가맹점 사업자 법인체

의 규모에 따라 지역 관리자 자리에는 가맹본사에

서 퇴직하는 경력자를 재취업 시킬 수 있으며, 신설

되는 점포 매니저에는 청년 일자리를 창출할 수 있



116  유통연구 21권 1호

다. 물론 정부의 한시적인 인건비 지원과 같은 정책

적 지원이 뒷받침되어야 이러한 법인 설립이 가속

화될 것이다. 이뿐만 아니라 무분별한 자영업 창업

을 간접적으로 줄이는 효과가 있고, 기존의 소상공

인을 기회 추구형 사업가로 육성할 수 있는 기회로 

활용할 수 있다. 

구�분 내� � 용

가맹본

부

•추가적인�시장개척�가능
•가맹점과의�분쟁�감소
•가맹점�관리비용�감소�및�관리� 효율성�
증대

가맹점

•가맹점�사업자의�사업기회�확장
•가맹점�사업자의�이익증가
•시너지를�통한� 가맹점�운영관리�효율성�
증가

정부

•청년�고용증대� (법인의�직원)
•가맹본부�퇴직자�등의�재취업�기회�제공
•가맹본부-가맹점�분쟁으로�인한� 사회적�
비용�절감

<표�5> 한국형�상생협동�복수점사업자�제도의�
기대효과

IV. 장기 전략 방향

1. 한국형 상생협력 복수점제도와 MUFee

앞서 제시한 ‘한국형 상생협동 복수점사업자’ 제

도는 기본적으로 복수가맹점 사업자(Multi Unit 

Franchisee : 이하 MUFee) 방식을 기반으로 하되 국

내 여건에 맞게 공동사업의 형태로 변형한 것이다. 그

렇기 때문에 ‘한국형 상생협동 복수점사업자’ 방식의 

도입은 MUFee를 강화하는 전략과 일맥상통한다. 

현재 미국, 일본 등의 프랜차이즈 선진국에서는 

가맹점 관련 전략의 초점이 기존의 단일점포 가맹

점사업자(Single Unit Franchisee : 이하 SUFee) 중심

에서 MUFee로 옮겨가고 있다(Hussain and Windsperger 

2010). 일반적으로 MUFee는 SUFee에 비해, 기회의 

모색을 통해 추가적인 가치를 창출하려는 기업가 

정신과 전문지식을 더 많이 갖추고 있고(Grunagen 

and Mittelsteadt 2005), 가맹점 사업자임에도 불구

하고 적극적인 가맹점 확장 지향성을 갖고 있다. 또

한  복수점 운영을 통해 운영이나 상권의 시너지 발

생이 가능해 영업효율의 제고효과도 높은 것으로 

분석되고 있다(Bercovitz 2004; Brickley 1999; Garg 

and Rasheed 2003; Gomez et al. 2010; Jindal 2011; 

Kalnins and Lafontaine 2004; Kalnins and Mayer 

2004; Garg et al.2005; Gillis et al. 2011; Weaven 

2009). 가맹본부의 입장에서도 여러 명의 SUFee와 

개별적으로 접촉하기 보다는 소수의 MUFee를 지

원하는 것이 효율성 측면에서도 유리하고, 전략을 

공유하고 협력을 기대할 수 있다는 측면에서도 유

리(Jindal 2011; Fladmoe-Lindquist and Jacque 1995)

하기 때문에 MUFee의 중요성이 점차 강조되고 있

는 상황이다. 또한 MUFee를 통해 가맹점의 빠른 확

산뿐만 아니라 성숙기에 도달한 가맹본부의 추가 

성장기회를 기대할 수 있기 때문에 프랜차이즈 선

진국에서는 그 중요성이 점차 증대되고 있다.

  일반적으로 일정수준까지 성장한 가맹본부는 

성장과 이익의 제고라는 이슈에 당면하게 된다. 국

내 가맹본부 중 많은 기업들이 현재 이러한 과제를 

안고 있다. 매출이나 이익 등 기업성과가 정체되고 

있어 추가적인 성장 동력 모색과 운영의 효율성 확

보가 필요한 상황이다. 하지만 여러 제약으로 인해 

국내시장에서는 가맹점의 추가개발이 어려운 상황

이다. 이러한 상황에서 가맹본부는 대략 두 가지 방

법을 취할 수 있다. 첫 번째 방법은 시장의 확대를 통

해 가맹본사의 성장정체를 해소하는 방법이다. 기

존의 제품․서비스로는 더 이상 새로운 가맹점이나 

고객을 유치하기 어려우니 새로운 제품 개발을 통

해 시장을 확대하고 추가적인 성장을 달성하는 것
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이다. 이를 위해 그동안의 사업경험과 노하우를 활

용하여 새로운 브랜드와 시스템을 개발하여 사업 

확장을 시도한다. 혹은 경쟁이 치열하고 외형적 성

장이 어려운 국내시장을 벗어나 아예 해외시장에서

의 확장을 목표로 해외진출을 추진한다.  두 번째 전

략은 기존의 영업방식을 개선하고 혁신하여 영업효

율을 달성하여 수익을 증가시키는 방법으로 양적확

대보다는 질적 개선에 집중하는 방식이다. 사실 영

업효율의 개선은 사업의 전 과정에서 지속적으로 

추진되어야 하는 과제이지만, 성장이 정체된 상황

이 되면 그 중요성이 더 강조된다. 이러한 두 접근법

을 모두 포괄하는 전략이 MUFee를 육성하는 것이

다(Bercovitz 2003; Gomez et al 2010). 하지만 우리

나라의 가맹점 사업자는 대부분 영세하여 대형 

MUFee의 출현이 어려운 것이 현실이다. 

프랜차이즈 비즈니스가 가지고 있는 가장 큰 장점

은 사업 노하우가 부족한 가맹점 사업자가 가맹본

부의 검증된 사업모델과 브랜드를 활용함으로서 사

업의 안정성을 높일 수 있다는 것이다(Clarkin 2008; 

Roh 2002). 우리나라는 상시화 된 구조조정, 취약한 

사회보장 시스템, 노후준비 부족 등의 이유로 늦은 

나이에 창업에 뛰어드는 비율이 높고(김진수, 최명

길, 성창수 2011) 그렇다 보니 이들 대부분이 부족한 

경험을 보완하기 위해 프랜차이즈 시스템을 이용하

고 있다. 실제로 통계청이나 소상공인시장진흥공단 

등에서 발표한 통계자료를 보면 프랜차이즈 창업자

의 사업실패율이 독립자영업자보다 낮은 것으로 나

타나는 등 프랜차이즈가 자영업자의 창업안정성에 

큰 기여를 하고 있는 것으로 나타나고 있다. 하지만 

그럼에도 불구하고 우리나라의 프랜차이즈, 특히 

외식업 프랜차이즈의 가맹점 사업자는 기회추구형 

보다 생계형의 영세 사업자가 많은 특성을 보인다

(이윤준 2013). 

글로벌창업모니터의 총창업활동지수(TEA)는 창

업자를 창업목적에 따라 생계형 창업(Necessity- 

driven)과 기회형 창업(Opportunity -driven)으로 구

분하고 있다. 생계형 창업은 창업 이외에는 대안이 

없는 경우를 의미하고, 기회형 창업은 고용기회를 

자발적으로 포기하고 새로운 기회를 찾아 창업한 

경우를 의미한다.

구� � 분
생계형창업

(A, %)
기회형창업

(B, %) B/A

독일 18.6 54.9 3.0
미국 21.2 58.9 2.8
스위스 11.4 61.4 5.4
영국 17.2 46.3 2.7
일본 24.9 63.5 2.6
프랑스 14.8 70.7 4.8
핀란드 18.3 59.4 3.2
한국 41.5 36.2 0.9

요소주도형�

경제� 평균
37.0 38.5 1.0

효율주도형�

경제� 평균
28.1 41.7 1.4

혁신주도형�

경제� 평균
17.6 57.0 3.2

주) 요소주도형�경제�: 알제리, 방글라데시, 과테말라, 이란, 자메
이카, 파키스탄, 베네수엘라

   효율주도형�경제�: 아르헨티나, 바베이도스, 보스니아헤르체코
비나, 브라질, 칠레, 중국, 콜롬비아, 크로아티아, 헝가리�등
   혁신주도형�경제�: 그리스, 대만, 독일, 미국, 스웨덴, 연국, 일본, 
프랑스, 핀란드, 한국�등
자료) 글로벌�창업모니터(GEM), 2011년�보고서

<표�6> 글로벌창업모니터�기업가정신�지수

<표 6>은 2011년 발표된 국가별 총창업활동지수

를 요약한 표이다. 우리나라는 혁신주도형 경제로 

분류되어 있음에도 불구하고 생계형 창업 대비 기

회형 창업 비중이 0.9에 불과한 것으로 나타나고 있

다. 이 수치는 혁신주도형 경제국 중 최하위에 해당

하고 혁신주도형 경제 평균인 3.2, 요소주도형경제

의 평균인 1.0보다 낮은 수치다(이윤준 2013). 우리

나라의 창업에서 고부가가치를 유발하는 기회형 창

업보다는 생계형 창업의 비중이 지나치게 높은 상

황을 잘 말해준다. 프랜차이즈 분야에서도 이러한 

경향은 그대로 나타난다. 그러나 미국 등 프랜차이
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즈 선진국에서는 생계형 가맹점보다 기회추구형 가

맹점 사업자가 많다. 기회형 프랜차이즈는 좋고 생계

형 프랜차이즈는 나쁘다는 얘기가 아니다. 다만 기

업의 효율성이나 산업의 안정적인 성장을 위해서는 

기회추구형 사업자의 증가가 바람직하다는 얘기다. 

생계형 혹은 기회추구형의 기준을 가지고 가맹점 

사업자를 구분하면 SUFee와 MUFee로 구분이 가능

하다. SUFee는 생계형 사업자의 비율이 높으며, 

MUFee는 기회 추구형 사업자의 비중이 높다. 기회 

추구형 가맹점 사업자는 긍정적이고 개방적인 자세

로 새로운 기회와 성장을 추구한다. 하지만 가맹점 

사업이라는 것은 점포 단위의 사업이기 때문에 기

본적으로 추가적인 성장이 막혀있다. 새로운 성장

기회를 모색하려는 성향이 강한 가맹점 사업자에게 

매력적인 기회를 제공하는 것이 MUFee이다. 미국

에서는 지난 2000년대를 지나면서 MUFee가 급속

도로 증가하고 있는데, 2010년 데이터를 보면 미국

내 MUFee는 약 40,000명, 이들이 운영하고 있는 가

맹점은 200,000개에 달한다. 업종도 패스트푸드 분

야에 그치지 않고 다양한 서비스업 분야로 확산되

고 있다(Johnson 2014). 초기에는 3점포, 5점포, 10

점포 사업자가 성장하더니 최근에는 단일사업자가 

50개나 100개 이상의 점포를 운영하는 경우까지 생겨

나고 있다(Multi-Unit Franchisee Magazine Annual 

Report, 2014). 단순히 생계를 위해 ‘직업을 구매’하

는 전통적인 SUFee와 다르게 MUFee는 장기비전, 

자본, 전문성 등 사업 확장을 위한 자원을 보유하고 

있으며 프랜차이즈 시스템을 자신의 사업 수행을 

위한 도구로 이용하는 특성을 가지고 있다(Gillls et 

al. 2011).

한국형 상생협동 복수점 사업자방식은 기본적으

로 MUFee의 이러한 장점을 활용하되, 대규모 가맹

점 사업자가 나오기 어렵고 밀집상권의 특성 때문

에 영업지역 갈등이 많은 국내 시장여건을 고려하

여 공동사업의 형태로 변형한 것이다. 

구분 장� � 점

가맹본부

•가맹점�사업자가�보유한�점포운영�관련�
전문성의�효과적인�활용

•추가적인�가맹점의�외형적�성장기회�
창출이�가능

•가맹점�관계․지원�관련비용�절감� 가능

가맹점

•복수점�운영시�영업레버리지를�통한�
이익증가

•새로운�성장기회의�창출
•효율적인�가맹점�운영� 인력조달�및�
활용이�가능

<표�7> 복수점�가맹점전략의�장점

2. 한국형 상생협동 복수점사업자제도 

강화를 위한 가맹본부 장기전략

2.1 매력적인 상품・서비스

가맹사업이 외형적으로 확산되기 위해서는 예비 

가맹점 사업자가 기업의 상품․서비스에 관심을 갖

게 하고 가맹점 사업에 투자하도록 하여야 한다. 따

라서 가맹본부가 제공하는 가치제안이 기본적으로 

매력적이어야 하며, 실질적으로 가맹점 사업자에게 

가치를 제공해야 한다. MUFee를 지향하는 가맹점 

사업자는 대부분 관련 지식을 충분히 갖고 있는 경

우가 많고, 가맹본부가 사업 확장을 위해 타당성 분

석을 하는 수준이상으로 꼼꼼히 타당성 분석을 하

는 사람들이다. 더구나 기존에 가맹점을 운영하고 

있는 가맹점 사업자일 경우에는 누구보다 해당 브

랜드의 장단점을 잘 알고 있다. MUFee가 일반화되

고 활성화된 미국의 경우를 봐도 대부분의 MUFee

는 해당 기업의 지역 매니저 혹은 수퍼바이저 출신

이거나 동종업계에서 점주 등을 관리하면서 성장을 

이끌어낸 경험이 있는 사람들이 많다(Lowell 2006). 

그렇기 때문에 단순히 고급스러운 브로셔나 현란한 

프레젠테이션만 가지고는 이러한 사람들의 관심을 
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끌기 어렵다. 우선 사업성공을 위해 검증된, 매력적

인 사업 아이템을 갖추는 것이 가맹본부의 기본 조

건이다. 따라서 가맹본부에서는 기업이 제공하는 

핵심가치제안은 무엇인지, 시업의 성장전략과 재무

적 성과는 적절한지 지속적으로 검토하고 구체화 

시켜야 한다. 

2.2 가맹점사업자의 선별 및 육성

한국형 상생협동 복수점 사업자 육성을 위해서는 

우선 어느 정도 재무적 능력도 갖추고 사업역량도 

있는 가맹점 사업자를 발굴하는 것이 매우 중요하

다. 기업가적 자질은 교육이나 훈련을 통해 육성될 

수도 이지만 기본적으로 개인적인 특성에 좌우되는 

경향도 있기 때문에 이러한 특성을 보유한 사업자

를 선별하는 것이 필요한 것이다. 

최근 가맹점 사업자를 선별함에 있어서 과거와 달

리 엄격한 기준을 적용하고 있는 기업이 늘고 있다. 

가맹점 사업자의 개인적인 특성이 가맹점 사업의 

성공에 영향을 미친다는 것을 인식한 결과이다. 

MUFee로서의 한국형 상생협동 복수점 사업자를 

육성하기 위해서는 기회와 성장에 대해 높은 지향

성을 보유한 사업자를 선별하는 것이 매우 중요하

다. 이를 위해서 가맹본부는 정교한 가맹점 사업자 

선발시스템과 이들에 특화된 교육 프로그램을 갖추

어 놓아야 한다.

2.3 명확한 기준 설정 및 시스템 구축

복수점 사업자를 중시하고 육성하는 전략은 자칫 

기존 가맹점 사업자와 갈등을 유발시킬 수 있는 여

지가 있다. 이를 방지하기 위해서는 가맹본부는 장

기적인 성장방향에 대해 명확한 기준을 설정하고 

이를 가맹점 사업자들과 공유하는 것이 바람직하

다. 왜 성장이 필요하고, 성장을 위해 가맹본부가 준

비하고 있는 내용은 무엇이며 가맹본부와 가맹점 

사업자 혹은 가맹 사업자 간의 관계설정은 어떻게 

될 것인지 가맹점 사업자들과 공유하는 작업은 전

략추진 과정에서 갈등을 최소화하기 위해 필수적인 

것이다. 

가맹사업은 시스템을 기반으로 한 사업이다. 따

라서 사업이 성공하기 위해서는 사업특성에 맞는 

시스템이 구축되어 원활하게 작동해야 한다. 사업

의 성공을 위해서는 가맹 시스템에 참여하고 있는 

직원, 가맹점사업자 등 모든 참여자가 각자의 역할

을 충실히 수행할 수 있도록 동기부여가 필요하고 

이들의 기업의 전략수립 프로세스나 영업 프로세스 

전반에 원활하게 참여하고 자신의 의견을 반영할 

수 있도록 시스템을 구축하는 것이 매우 중요하다

고 할 수 있다.
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A Cooperative Alternative between Franchisors and 

Franchisees in Korea: A Suggestion of Win-Win Cooperative 

Multi-Unit Franchisee

Ju-Young Park*, Hyun-Soon Kim**

ABSTRACT

Encroachment or exclusive sales territory issue is very important in franchise business. It affects 

directly not only the growth of franchisor but also franchisee’s survival. Reflecting the importance and 

its destructive effect on franchisee’s sale, related regulation were strengthened and tightened by 

renewal of Fair Transactions in Franchise Business Act in 2013. In spite of the regulation 

strengthening, however, conflicts between franchisor and franchisees are increasing in territorial 

encroachment area recently. Encroachment conflicts tend to increase in matured stage in their 

life-cycle. In matured stage, the possibility of encroachment increase because developed stores cover 

the market mostly. Many domestic franchisor are in matured stage in their life-cycle especially food 

and beverage industry.

Conflicts between franchisor and Franchisee are caused by incentive mismatches commonly. Encroachment 

conflicts occur when franchisor’s incentive conflict with franchisee’s in development a new store. While most of 

franchisors attempt to develop a new store incessantly for additional growth, franchisees tend to oppose a new 

store development near their sales territory due to worry about sales decrease. while system size is the most 

important to franchisor’s decision making, franchisee have no interest in system size. franchisees think their sales 

or efficiency is more important than system size. A lot of similar situations are observed in real market ordinally. 

When franchisor face a similar situation, they use some conciliation as follows; 

• to suggest a franchisee operating a store nearby planned store to develop and operate a new store.

• to compensate for the loss of the existing franchisee nearby planned store

But it is difficult for the franchisee to accept the first suggestion because most of franchisees are livelihood-type 

entrepreneurs in Korea. They have not enough financial capacity and managerial ability to operate multiple 

stores. The next step is that the franchisor compensates the loss of the existing franchisees. However there are 

some problems using this alternative. It is difficult to calculate and expect the accurate loss amount of the existing 
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franchisee. Moreover, franchisor cannot compensate their loss consistently after opening the planned store. If the 

franchisor and the franchisee could have not been able to reach an agreement, the franchisor would enforce the 

new store development unilaterally. Eventually, severe conflicts between the franchisor and the franchisee 

happen to occur. 

This paper proposes ‘Win-Win Cooperative MUFee(WWC MUFee)’ to overcome the incentive mismatch 

between the franchisor and the franchisee regarding a new store development. The core concept is that some 

SUFees in the same area develop and operate jointly new franchised stores. It is possible to reduce conflicts and 

increase revenues using this method. This method is a modification of the MUFee concept. While MUFee is a 

single franchisee operating multiple stores, WWC MUFee is co-op company consisting of several franchisees. 

Win-Win implies incentive matches between franchisors and franchisees vertically while  cooperation suggests 

co-operation between franchisees horizontally. 

A particular market condition is supposed as <diagram A> to explain the WWC MUFee. There are four 

franchisees operating stores in the area. And there is residuary market potential, but the residuary market potential 

is not enough to operate a standard-size store. If the franchisor developed a new standard-size store in the residual 

market, encroachments occur within the territory of the franchisees A, B, and C(Show <diagram B>) 

<diagram A : market condition>

         

<diagram B : developing new store> 

After opening a new store, the sales of each store is expected as in <table A> : 80(franchisee A), 90(Franchisee 

B), 90 (franchisee C), 100(franchisee D), and 80(new store). In this case, the franchisor can achieve additional 

sales but the franchisees’ sales decline except franchisee D. Thus, all franchisees in the territory will oppose to the 

development of a new store nearby their stores. If the franchisor enforces a new store development, it is too 

obvious to occur a serious conflict.

But if the franchisees in the territory co-develop and co-operate a new store, the result can be changed. The 
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sales of new store can be allocated to each franchisees by an appropriate ratio, so all franchisees can gain 

additional sales. The franchisor and the franchisees achieve mutual benefits and progress by cooperation. 

present
Sales

expected 
Sales
after 

planned 
store open

Allocation of shares
allocation
of new 

store

compensated
sales

of existing 
store

basic
share

compensa-
tion

share
sum ratio

Existing 
Franchisee A 100 80 25 50 75 0.375 30 110

Existing 
Franchisee B 100 90 25 25 50 0.250 20 110

Existing 
Franchisee C 100 90 25 25 50 0.250 20 110

Existing 
Franchisee D 100 100 25 - 25 0.125 10 110

Planned
Store - 80 - - - -

Total 400 440 100 100 200 1.000 80 440

<Table A> sales increase of existing franchisees by co-operating new store

It is difficult for franchisees to grow by leaps because a business scale is limited to a store unit. In spite of this 

limitation, some opportunity-seeking franchisees, however persue a new growth opportunity with a and active 

attitude and grow into MUFee. MUFee has major advantages over SUFee as more growth, greater financial 

strength, a better market penetration strategy or a reduction in assistance needs of conflicts. But most of 

franchisees in Korea are livelihood-type entrepreneurs, so ability and entrepreneurship are not enough. Using 

WWC MUFee method, it is possible for individual franchisees to overcome the limitation and create the same 

effect of MUFee.

Active supports from franchisor and government are helpful to vitalize the WWC MUFee method in the 

market. First of all, franchisors elaborate a structure and requirement specification appropriate for their system. It 

is necessary to recommend and encourage for franchisees to attempt this method also. And government’s 

supports, for example employment support program, may be helpful to stabilize the WWC MUFee method.

The effects of the method are as follows ; It is possible to reduce conflicts in the franchise system and to raise up 

a small livelihood-type franchisee into competitive company. And many job opportunities can be provided if this 

method is diffused and settled in the market..

Key Words : Franchise, relationship, MUFee(Multi-Unit Franchisee), SUFee(Single-Unit Franchisee)






