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Abstract

Black Friday, a biggest holiday shopping season in the United States, has been regarded as a great opportunity 
that fashion retailers can dramatically increase their sales. However, there has been a lack of attention to consumers’ 
shopping experiences on Black Friday from the consumer perspectives. The objective of this study is to explore 
consumer shopping experiences on Black Friday, in terms of consumer responses toward the experiences, shopping 
values, and any possible factors influencing the experiences. The method of critical incident technique was used 
with 198 critical incidents extracted from 165 responses of university students in the United States. As results, the 
shopping experiences on Black Friday were categorized into positive vs. negative shopping experiences. After that, 
the positive and negative experiences were respectively divided into two common themes: utilitarian shopping value 
vs. hedonic shopping value. In addition to the common themes, 12 categories were also emerged. Among positive 
experiences, utilitarian shopping experiences includes two categories of off-price shopping and shopping for expensive 
products, whereas hedonic shopping experiences includes three categories of impulse buying, holiday atmosphere, 
and shopping for the latest or luxury brand products. Among negative experiences, utilitarian shopping experiences 
includes four categories of modest discounts, out of stock, time-consuming queues, and fatigue of holiday shopping, 
while hedonic shopping experiences includes three categories of crowded environments, compulsive buying, and 
poorly managed stores. In conclusion, it is notable that consumer can undergo negative as well as positive shopping 
experiences on Black Friday. Implications and suggestions are also discussed.

Keywords: Black Friday(블랙 프라이데이), shopping experiences(쇼핑 경험), hedonic value(쾌락적 가치), 
utilitarian value(실용적 가치), critical incident technique(결정적 사건 기법) 
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I. Introduction

주말이나 공휴일, 휴가 기간은 소비자들이 쇼핑

을 위한 시간적 여유가 충분한 시기로, 유통업체는 

이 시기 동안 최대한 많은 역량을 집중하여 성과를 

창출하기 위해 노력한다. 특히, 한국의 설이나 추

석, 미국의 추수감사절이나 크리스마스 시즌 같은 

연휴 기간은 소비자들이 소비가 대폭 늘어나 기업

의 매출이 급등할 뿐 아니라, 일시적으로 고용 창출 

효과도 가져온다는 점에서 경제적으로 중요한 의미

를 갖는다. 블랙 프라이데이(Black Friday)는 미국

의 추수감사절(매년 11월 넷째 주 목요일)의 다음 

날인 11월 넷째 주 금요일로, 크리스마스와 더불어 

가장 규모가 큰 쇼핑 시즌으로 꼽힌다. National Retail 
Federation(NRF)의 2013년 월별 매출 동향 자료에 

의하면, 평달의 매출이 약 2천 5백억 달러인데 비

하여 블랙 프라이데이와 크리스마스가 속한 11월, 
12월의 매출은 3천억 달러를 넘겨 다른 달의 매출

보다 두드러지게 증가한 경향을 보인다(NRF, 2014a). 
이러한 연휴 기간의 전체 매출액 규모는 2009년 이

후 지속적인 증가세를 보여(NRF, 2014a), 소비자들

의 주요 쇼핑 시즌을 유통업체가 어떻게 활용하느

냐에 대한 중요성이 더욱 두드러진다. 특히, 의류 

및 액세서리 같은 패션 제품군에서도 연휴 기간의 매

출이 전년도 대비 4.7% 증가한 것으로 나타나(NRF, 
2014b), 패션 유통업에서도 블랙 프라이데이 같은 

쇼핑 시즌의 중요성이 더 강조된다.
블랙 프라이데이는 전통적으로 큰 폭의 가격할

인을 통해 소비자를 유인하고, 재고를 빠른 시간 

내에 소진시킨다는 점에서 유통업계에 주는 의의

가 크다. 최근에는 블랙 프라이데이 행사 가격을 

더 이른 시간부터 적용하거나 더 큰 폭의 할인가를 

제시하는 등 유통업체들의 마케팅 프로모션 전략

이 적극적으로 전개되고 있다(Lennon, Johnson, & 
Lee, 2011). 또한, 블랙 프라이데이 동안 거둘 수 있

는 비즈니스 성과를 높이기 위해 대중매체 역시 더

욱 적극적으로 활용되고 있다. 많은 매체들이 블랙 

프라이데이를 앞두고, 각 유통업체별 블랙 프라이

데이 행사 가격이 제품 당 얼마인지, 언제부터 행

사 가격이 적용되는지, 소비자의 입장에서 큰 이득

을 취하기 위한 최적의 쇼핑 전략을 무엇인지 분석

하는 보도를 낸다(Carr, 2008). 
이러한 유통업계와 매체의 노력은 비단 미국 시

장에만 해당되지는 않는다. 한국에서도 소비자들이 

중간 수입상을 통하지 않고, 온라인 쇼핑을 통해 해

외 유통업체의 제품을 직접 구매하려는 비중이 점

차 늘어나고 있고, 이러한 해외 직접 구매 행동이 

절정을 이루는 시기가 미국의 블랙 프라이데이 시

즌이다(Lee, 2014). 해외 직접 구매에 대한 국내 소

비자들의 관심 덕에 블랙 프라이데이는 이미 온라

인 유통업계의 대표 행사로 자리매김했고, 국내 온

라인 유통업체들도 유사 행사를 기획하여 이러한 

소비자의 욕구에 대처하고 있다(Ahn, 2014). 오프

라인 유통업계에서도 블랙 프라이데이의 개념을 도

입하여 제한된 시간 내 파격적인 가격 할인 프로모

션을 제안하는 사례가 나타나고 있다. 최근 ‘한국

판 블랙 프라이데이’ 행사를 개최하여 두 시간 만

에 매출 2억 원을 달성한 백화점은 동일 행사를 당

분간 지속하려는 움직임을 보이고 있다(Park, 2014; 
Yu, 2013). 나아가 정부 역시 소비를 촉진하기 위한 

방안으로 블랙 프라이데이 같은 국가적 쇼핑 주간

을 신설하는 것을 검토하고 있다(Cho, 2014). 블랙 

프라이데이에 대한 국내 소비자들의 관심 증가와 

유사 행사를 적극 도입하려는 한국 유통업계와 정

부의 움직임을 고려해 볼 때, 블랙 프라이데이의 

소비 행동에 관한 연구가 특정 국가에서만 활용 가

능하다고 보는 관점은 블랙 프라이데이가 주는 시

사점을 축소시킬 수 있다. 따라서 블랙 프라이데이

를 미국에 국한된 쇼핑 시즌으로 바라보기 보다는 

제한 시간 내 파격적인 가격 할인을 진행하는 공인

된 대규모 프로모션 행사로 이해하는 것이 적절할 

것이다.
그러나 블랙 프라이데이의 경제적 효과에 비해, 

소비자가 느끼는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험은 상

대적으로 주목을 받지 못했다. 소비자 경험은 소비

자의 만족을 증진시키고, 기업의 성과에 긍정적으

로 작용할 수 있기 때문에 그 중요성을 간과할 수 

없다(Ballard, 2011). 또한, 소비자 경험은 브랜드 인

지, 브랜드 연상, 지각된 품질, 브랜드 충성에 모두 

영향을 미치기 때문에, 브랜드 관리적 측면에서도 

중요하다(Biedenbach & Marell, 2010). 따라서 기

업은 소비자가 제품이나 서비스와 교감하는 모든 
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접점에서 어떤 경험을 하는지 이해할 필요가 있다

(Grewal, Levy & Kumar, 2009; Puccinelli et al., 
2009). 이러한 소비자 경험의 중요성을 고려해볼 

때, 소비자가 느끼는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험에 

대해 깊이 이해하고, 전반적인 쇼핑 경험에 영향을 

미치는 요인이 무엇인지 밝힐 필요가 있다. 
블랙 프라이데이의 쇼핑 경험에 대해 소비자의 

입장에서 살펴본 선행연구는 양적으로 매우 부족

하다. Grewal, Roggeveen, Compeau and Levy (2012)
은 블랙 프라이데이에 유통업자들이 인기 있는 제

품을 파격적인 가격에 제공하는 이유로 기업 홍

보, 소비자의 매장 방문 촉진, 세일 외 제품의 매

출 증가를 꼽았으나, 이러한 결과는 유통업체의 입

장에서 얻을 수 있는 이점이고, 소비자의 쇼핑 경

험 자체에 대해서는 언급하지 않았다. 따라서 소비

자들이 유통업체의 의도대로 블랙 프라이데이의 

이점을 실제로 인지하고 누리고 있는지에 대해서

는 알 수 없다. 또한, 블랙 프라이데이의 소비자 행

동에 초점을 맞춘 몇몇 선행연구들은 블랙 프라이

데이에 대한 소비자의 태도나 행동적 의도 간 관계

를 연구하거나(Swilley & Goldsmith, 2013), 블랙 

프라이데이에 나타나는 소비자의 행동을 유형화한

데 그친다(Jane Boyd & Peters, 2011). Swilley and 
Goldsmith(2013)의 연구는 선행연구를 통해 반복적

으로 검증된 즐거움과 쇼핑 태도간의 관계를 블랙 

프라이데이라는 특수한 상황에 적용시켜 검증했기 

때문에, 선행연구에 틀을 제약된다는 양적 연구의 

한계를 벗어나지 못한다. Jane Boyd and Peters(2011)
의 연구는 블랙 프라이데이의 소비자 행동을 질적

으로 분석하여 블랙 프라이데이 쇼핑의 특수한 현

상을 살펴본다는 데에 의의가 있으나, 결과가 다소 

일반적이어서 소비자의 쇼핑 경험을 구체적인 수

준으로 분류할 수 있는 범주를 제시하지는 못했다.
이에 따라, 본 연구에서는 소비자의 블랙 프라이

데이 쇼핑 경험을 결정적 사건 기법을 활용해 질적

으로 분석하고, 블랙 프라이데이 쇼핑에 대한 소비

자의 반응, 추구 가치, 영향을 미치는 요인에 대해 

탐색해 보고자 한다. 결정적 사건기법은 연구자가 

인위적으로 설계한 틀이나 문항의 사용을 줄이고, 
응답자의 관점과 언어를 최대한 존중하여 자료를 

수집하기 때문에, 현상의 본질을 편견 없이 탐색하

기 적합한 질적 연구 방법이다. 또한, 인상적인 쇼

핑 경험을 체계적으로 분류하는 과정에서 긍정적 

쇼핑 경험뿐 아니라, 부정적 쇼핑 경험도 살펴볼 

수 있으며, 쇼핑 경험에 대한 두 가지 엇갈리는 반

응을 형성하는 요인이 무엇인지 다각적으로 탐색

할 수 있다. 블랙 프라이데이 쇼핑 경험 평가가 영

향을 미칠 수 있는 소수의 특정 사건들까지 간과하

지 않고 있는 그대로 살펴볼 수 있다는 점에서, 결
정적 사건기법은 본 연구의 목표를 달성하는 데 주

효할 것으로 보인다.

II. Literature Review

1. Black Friday
블랙 프라이데이라는 용어는, 유통업자들이 회

계 장부를 작성할 때 손실에 대해서는 붉은 잉크로, 
이익에 대해서는 검은 잉크로 숫자를 기입하는 데

에서 비롯되었다. 블랙 프라이데이에 급격하게 늘

어나는 매출 덕에 유통업자들의 적자가 흑자로 전

환되는 일이 많았고, 회계 장부 역시 붉은색에서 

검은색으로 바뀌었기 때문에, 이 날을 블랙 프라이

데이라고 부른 것이다(Jane Boyd & Peters, 2011). 
블랙 프라이데이는 미국의 국가 공휴일은 아니지

만, 가족 및 이웃 간 화합을 확인하는 큰 명절인 추

수감사절 다음 날이기 때문에 사회적 관행처럼 휴

일로 인식되어 왔으며, 블랙 프라이데이 이후 바로 

주말이 이어지기 때문에 자연스레 연휴가 형성되

었다. 이러한 연휴 기간 동안 가족 단위로 쇼핑을 

즐기려는 잠재 고객을 잡기 위해서 여러 유통업자

들이 대대적인 가격 할인을 진행하였다. 최근에는 

더 많은 고객을 유인하기 위해 블랙 프라이데이 자

정 혹은 새벽부터 매장을 열고, 일정 시간 동안 추

가적인 할인율을 적용하거나, 몇몇 한정된 제품에 

파격적인 할인가를 적용하는 유통업자들이 증가하

였다. 이에 따라 소비자들이 새벽부터 매장 앞에서 

줄을 서서 매장이 열리기를 기다리는 진풍경이 종

종 연출되기도 하였다. Jane Boyd and Peters(2011)
는 이러한 블랙 프라이데이 만의 독특한 쇼핑 양상

을 보고, 유통업자들의 가격 할인 전술과 소비자들

의 절약 욕구가 어우러진 소비 의식(consumption 
ritual)이라고 규정하였다.
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블랙 프라이데이에 누릴 수 있는 엄청난 폭의 가

격 할인이 반드시 소비자의 긍정적인 쇼핑 경험으

로 이어진다고 할 수는 없다. Swilley and Goldsmith 
(2013)는 소비자들에게 연휴 기간의 쇼핑은 양날이 

검이라고 표현하면서, 블랙 프라이데이의 쇼핑 경

험이 긍정적 혹은 부정적일 수 있다는 점을 시사하

였다. 지인에게 줄 선물을 고르는 즐거운 쇼핑이 

될 수도 있지만, 누구에게 무엇을 얼마나 지출할지 

결정하는 과정은 유쾌하지 않을 수도 있기 때문이

다. 블랙 프라이데이에 쇼핑 중인 소비자를 관찰한 

Simpson, Taylor, Kathleen, O'Rourke and Shaw(2011)
의 연구에서는 매장이 영업을 시작했을 때 행복해

하고 흥분하는 등 긍정적인 반응을 보인 소비자가 

많았지만, 비슷한 수준으로 피곤해 하거나 긴장하

거나 계획한 물건을 사지 못할까 걱정하는 등 부정

적 반응을 보인 소비자도 관찰된 것으로 나타났다. 
이러한 결과를 고려하면 블랙 프라이데이의 쇼핑 

경험이 반드시 긍정적인 경험이라고 보기 어려우

며, 유통업자들이 잠재 고객을 끌기 위해 사용한 

유인책이 오히려 소비자들에게 부정적인 쇼핑 경

험을 줄 수도 있다는 점을 시사한다. 그러나 아직

까지 블랙 프라이데이의 쇼핑 경험에 대한 소비자

의 긍정적 및 부정적 반응을 체계적으로 탐색한 연

구는 수행되지 않았으며, 어떤 요인이 그러한 반응

이 이끌어내는지 구체적인 차원을 밝힌 연구도 부

족한 실정이다. 따라서 소비자의 블랙 프라이데이 

쇼핑 경험에 대해서 편견 없이 탐색하고, 인상적인 

경험의 내용을 구체적인 수준으로 범주화하려는 

노력이 필요하다.

2. Utilitarian vs. hedonic shopping values
쇼핑 경험은 실용적 쇼핑 가치와 쾌락적 쇼핑 가치

의 두 가지 차원으로도 나뉠 수 있다(Babin, Darden 
& Griffin, 1994). 이 때, 가치란 단순히 제품의 획득

으로부터 나오는 것이 아니라, 전반적인 쇼핑 경험

에서 얻을 수 있는 것으로, 소비자가 제품이나 서

비스와 상호작용하는 과정 중 상대적으로 선호되

는 경험을 뜻한다. Babin et al.(1994)에 의하면, 실
용적 쇼핑 가치는 특정한 소비자 욕구가 쇼핑을 통

해서 만족되었는지 여부에 초점을 맞추기 때문에, 
소비자들은 쇼핑을 하나의 과업으로 여기고, 합리

적인 구매 의사 결정을 내리려는 경향이 있다. 반
면, 쾌락적 쇼핑 가치는 실용적 가치에 비해 주관

적이고 사적인 경험으로 쇼핑이 주는 즐거움이나 

감정적인 가치에 초점을 맞춘다.
블랙 프라이데이의 쇼핑 경험 역시 경험의 어느 

측면이 선호되느냐에 따라 실용적 쇼핑 가치와 쾌

락적 쇼핑 가치로 분류될 수 있을 것이다. 블랙 프

라이데이의 쇼핑 경험은 크게 가족의 긴밀한 유대, 
전략적인 쇼핑 계획, 엄청난 경쟁, 임무 완료의 네 

가지 양상으로 나눌 수 있는데(Jane Boyd & Peters, 
2011), 이 때 전략적인 쇼핑 계획이나 임무 완료와 

같은 측면은 쇼핑을 하나의 과업으로 여기는 실용

적 쇼핑 가치에 해당한다. 반면, 블랙 프라이데이 

쇼핑 중 지인에게 줄 선물을 고르면서 느끼는 즐거

움(Swilley & Goldsmith, 2013)은 쇼핑이 주는 감정

적 중요성을 인정하는 쾌락적 쇼핑 가치로 볼 수 

있다. 또한, 블랙 프라이데이에 관찰된 소비자 행동

에는 분노, 걱정, 지루함, 흥분, 행복, 긴장, 피곤함 

등 다양한 감정이 나타났으며(Simpson et al., 2011), 
이렇게 다양한 감정은 소비자가 블랙 프라이데이 

쇼핑 중 느끼는 쾌락적 가치를 반영한다. 블랙 프

라이데이의 쇼핑 경험에 실용적 측면과 쾌락적 측

면이 있을 거라는 점은 선행연구의 결과로 미루어 

추측할 수 있지만, 이를 뒷받침할 만한 경험적 근

거는 아직 불충분하다. 따라서 소비자의 블랙 프라

이데이 쇼핑 경험을 수집하여, 이를 실용적 가치 

및 쾌락적 가치로 구분하여, 쇼핑 가치별 분류에 

영향을 미칠 수 있는 요인으로는 어떤 것들이 있는

지 탐색해 볼 필요가 있다.

III. Methods

1. Research questions
블랙 프라이데이 쇼핑에 대한 소비자의 반응, 추

구 가치, 영향을 미치는 요인에 대해 탐색하기 위

해, 본 연구에서 설정한 연구문제는 다음과 같다.

연구문제 1. 소비자는 블랙 프라이데이 쇼핑에 

대해 어떠한 반응을 보일까?
연구문제 2. 소비자의 블랙 프라이데이 쇼핑 경

험에서 나타나는 쇼핑 가치는 무엇인가?
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연구문제 3. 소비자의 블랙 프라이데이 쇼핑 경

험에 영향을 미치는 요인은 무엇인가?

2. Critical incident technique
본 연구에서는 결정적 사건기법(critical incident 

technique, CIT)을 활용하여 자료를 수집, 분석하였

다. 결정적 사건기법은 응답자의 언어를 통해, 그들

이 기억하고 있는 인상적인 경험의 속성을 분석하

기 위해 사용되는 기법이다(Choi & Rha, 2011). 결
정적 사건기법은 소비자 경험을 보다 풍부하고 

정확하게 측정한다는 점에서 양적 방법론을 보완

하며, 소비자 경험의 대표성 및 일반성에 초점을 

맞춘다는 점에서 질적 방법론을 보완한다(Gremler, 
2004). 즉, 응답자의 언어로 기술되기 때문에 설문

지를 활용한 양적 방법론에 비해 소비자 경험이 보

다 생생하고 구체적인 형태로 수집될 수 있다. 또
한 수집된 실제 사례들의 내용 분석을 통해 소비자 

경험에 영향을 미칠 수 있는 요소들을 실증적으로 

탐색할 수 있다. 특정 사례에 집중하기보다 다양한 

사례가 공통적으로 보여주는 현상 그 자체를 분석

하기 때문에, 소비자 경험의 특수성에 치우칠 염려

가 적다. 아울러, 다양한 사례를 범주화하여 각 범주

의 빈도를 수치적으로 분석할 수 있기 때문에, 기존 

질적 방법론보다 객관적인 결과를 제시할 수 있다. 
Flanagan(1954)에 의하면, 결정적 사건기법은 응

답을 어떤 주어진 틀 안에 끼워 맞추는 게 아니라, 
응답자의 관점을 있는 그대로 수용하여 자료를 수

집한다는 점에서 현상의 본질을 파악하기 용이하

다. 또한, 다수의 주요 사건에 초점을 맞추느라 간

과할 수 있는 소수의 특정 사건들까지 놓치지 않고 

분석할 수 있다는 점에서, 결정적 사건기법은 다른 

연구방법에 비해 차별적 우위점을 갖는다. 그러나 

응답자의 기억에 의존하여 자료를 수집한다는 점

에서, 결정적 사건이 정확하게 묘사되지 않거나, 최
근에 일어난 사건 위주로 보고된다는 단점이 존재

한다. 블랙 프라이데이에 대한 기존 연구의 관점이 

대체로 블랙 프라이데이의 경제적 순기능에 초점

을 맞추어 왔다는 점을 고려할 때, 본 연구에서는 

블랙 프라이데이에 경험할 수 있는 소수의 특정 사

건까지 연구의 대상으로 포함한다는 점에서 결정

적 사건기법이 적합한 연구방법으로 사료된다. 아

울러, 블랙 프라이데이의 쇼핑 경험이 소비자의 언

어로 표현된다는 점에서 연구에 생동감을 줄 수 있

다. 또한, 블랙 프라이데이의 쇼핑 경험은 연속되는 

사건이 아니라, 특정 시간 동안 한정되어 발생하는 

사건이기 때문에, 최근에 일어난 사건 위주로 보고

된다는 결정적 사건기법의 편파성이 덜 영향을 미

칠 수 있다. 따라서 소비자의 블랙 프라이데이 쇼

핑 경험을 있는 그대로 수집하여 블랙 프라이데이 

쇼핑에 대한 소비자의 반응, 추구 가치, 영향을 미

칠 수 있는 일반적인 요인을 도출하는 본 연구에서

는 결정적 사건기법이 적합한 연구방법이라고 판

단된다. 
본 연구에서의 결정적 사건이란, 응답자들이 블

랙 프라이데이에 할인 행사를 진행 중인 상점을 방

문하여 쇼핑한 것으로 정의한다. 이 때 쇼핑은 상

품의 구매뿐 아니라, 구매와 상관없이 자기 만족이

나 기분 전환 등의 동기에 의해 정보 탐색을 하는 

경우까지 포함한다(Shim, Jang & Lee, 2008). 즉, 사
전에 특별한 구매 계획이 없고 실제로 상품을 구매

하지 않았어도 블랙 프라이데이에 할인 행사를 진

행한 상점을 방문했다면, 그 쇼핑 경험은 본 연구

의 결정적 사건에 해당한다. 

1) Sample
본 연구의 모집단은 블랙 프라이데이에 할인 행

사를 진행하는 상점에 방문할 수 있는 소비자로 규

정되며, 편의표본추출법으로 자료를 수집하였다. 자
료 해석 이전에 고려해야 할 표본의 특성은 <Table 
1>에 정리되어 있다. 표본은 미국 동남부 지역의 4
년제 대학에 재학 중인 생활과학대학 학부생 165명
으로 구성되었으며, 이들의 평균 나이는 20.71세로 

18세부터 24세까지 분포하였다. 블랙 프라이데이

가 특히 18세부터 34세 정도의 젊은 소비자들이 쇼

핑하도록 유인한다는 점을 미루어 볼 때(NRF, 2013), 
표본의 연령 분포는 블랙 프라이데이 소비자 집단

보다 다소 어린 것으로 보인다. 표본의 성별 분포

는 남자 6명, 여자 159명으로 여성의 비율이 매우 

높게 나타났다. 학부생 3학년(30.9%)과 2학년(27.9%)
의 참여가 과반수를 넘었고, 이어 1학년(23.6%), 4
학년(17.6%) 순으로 설문에 참여하였다. 비라틴계 

백인(89.1%)이 표본의 대다수를 차지했으며, 전년
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<Table 1> Demographic characteristics of the sample 
(n=165)

Variable Category F %

Current 
class in 
school

Freshman  39 23.6 

Sophomore  46 27.9 

Junior  51 30.9 

Senior  29 17.6

Ethnicity

Non-hispanic white 147 89.1 

Non-hispanic black  15  9.1 

Hispanic   3  1.8 

Asian/pacific islander   0  0.0

American Indian/Alaskan native   0  0.0

Other   0  0.0

Household 
income

(Last year)

Under $5,000  17 10.3 

$5,000 to $9,999   5  3.0 

$10,000 to $14,999   6  3.6 

$15,000 to $19,999   6  3.6 

$20,000 to $24,999   6  3.6 

$25,000 to $29,999   7  4.2 

$30,000 to $39,999   7  4.2 

$40,000 to $49,999  10  6.1 

$50,000 to $59,999  13  7.9 

$60,000 to $69,999  11  6.7 

$70,000 to $79,999  16  9.7 

$80,000 to $89,999   9  5.5 

$90,000 to $99,999  10  6.1 

$100,000 to $124,999  13  7.9 

$125,000 to $149,999   9  5.5 

$150,000 to $199,999   7  4.2 

$200,000 to $249,999   4  2.4 

$250,000 or over   9  5.5

도 가계소득에서는 비교적 고른 분포를 보였다. 학
년 비중과 전년도 가계소득을 제외한 나머지 인구

통계학적 특성에서 다소 편향된 양상을 보이기 때

문에, 자료를 해석할 때 이러한 표본의 특성을 함

께 고려해야 할 것이다.

2) Data collection
자료의 수집은 온라인 설문 조사 형태로 진행되

었다. 설문지에는 응답자가 직접 쇼핑 수기를 작성

하도록 요청하는 서술형 문항이 사용되었다: “귀하

께서 블랙 프라이데이에 할인 행사를 진행 중인 상

점에서 쇼핑했던 경험 중, 가장 인상 깊었던 기억

을 떠올려 주십시오. 지금 귀하께서 떠올린 인상적

인 경험을 자유롭게 묘사해 주십시오.” 결정적 사

건을 묻는 서술형 문항에 더불어, 결정적 사건의 

선행사건 및 결과와 관련된 내용 역시 설문에 포함

되었다: “무엇을 구입했습니까? 쇼핑 전에 계획된 

구매였습니까? 정가에 비해 얼마를 지불할 거라고 

예상했습니까? 구매에 만족했습니까? 그 이유는 무

엇입니까?” 이런 추가적인 문항들은 응답자의 쇼핑 

경험 회상을 도와, 보다 풍부한 진술을 이끌어내고 

보다 정확한 자료를 수집하는 데 도움을 준다(Choi 
& Rha, 2011). 결정적 사건에 대한 문항 이외에, 나
이, 성별, 학년, 전공, 인종, 전년도 가계수입과 같

은 인구통계학적 특성을 묻는 질문도 추가되었다.
설문은 미국 동남부 지역의 4년제 대학에 개설

된 강의의 수강생 약 300명에게 참여를 독려하여 

이루어졌다. 해당 강의의 강사들에게 허락을 구한 

후, 교내 메일 시스템을 활용하여 수강생들에게 단

체 전자메일을 발송하였다. 전자메일의 내용은 본 

연구에 대한 소개와 온라인 설문 조사에 참여할 수 

있는 URL로 구성되었다. 회수된 설문 응답은 총 

257부였으며, 이 설문 응답들은 앞서 본 연구에서 

정의한 결정적 사건의 조건을 충족하는지 검토되

었다. 기준 조건은 다음과 같다.

․결정적 사건은 블랙 프라이데이에 일어나야 한다.
․결정적 사건은 블랙 프라이데이를 위한 할인 

행사를 진행 중인 상점에서 일어나야 한다.
․결정적 사건은 상품의 구매뿐 아니라, 구매와 

상관없이 자기 만족이나 기분 전환 등의 동기

에 의해 정보 탐색을 하는 경우까지 포함한다.

결정적 사건의 정의에 부합하지 않는 58부의 응

답이 제외되었다. 이 중 55부는 블랙 프라이데이에 

쇼핑하지 않는다고 답했으며, 3부는 응답이 불성실

했다. 이어서, 응답자의 전공이 분석 결과에 미칠 

수 있는 예기치 않은 효과를 통제하기 위하여 응답

의 대다수를 차지하는 생활과학대학 학생 173명의 
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응답만을 분석 대상으로 삼았다. 이 중, 대학원생 8
명의 응답 역시 교육수준의 차이에서 오는 예기치 

못한 영향을 통제하기 위하여 분석에서 제외되었

다. 따라서 총 165부의 응답이 분석에 사용되었다.

3) Data analysis
Flanagan(1954)와 Gremler(2004)이 제안한 결정

적 사건 분석 절차에 따라, 165부의 응답은 일차적

으로 긍정적 경험과 부정적 경험으로 분류되었다. 
이 때, 하나의 응답 안에 긍정적 경험과 부정적 경

험이 혼재하면, 이를 분절하여 두 개의 결정적 사

건으로 코딩하였다. 따라서 분석에 사용된 총 결정

적 사건의 수는 198개였다. 결정적 사건의 코딩은 

두 명의 코더(coder)가 독립적으로 진행하였고, 코
더 간 신뢰도(inter-coder reliability)는 .70보다 높은 

.95로 나타나, 코딩 결과의 내적 일관성을 확보하였

다 (Miles & Huberman, 1994). 코더 간 분류가 불일

치한 결과에 대해서는 두 코더가 대면하여 논의를 

거쳐 의견을 수렴하였다. 긍정적 혹은 부정적 경험

으로 분류 후, 결정적 사건은 다시 Babin et al.(1994)
이 제안한 쇼핑 가치의 두 차원을 기준으로 유사한 

내용끼리 묶여 실용적 혹은 쾌락적 쇼핑 경험의 공

통 주제(common themes)로 분류되었다. 이 때, 코
더 간 신뢰도는 .91으로 내적 일관성을 확보하였으

며, 불일치한 결과는 코더 간 논의를 통해 의견을 

수렴하였다. 이어서, 쇼핑 경험에 대한 긍정적/부정

적 반응과 실용적/쾌락적 쇼핑 가치에 의해 분류된 

4개 집단을 다시 범주(categories)로 분류하기 위해 

각 집단의 결정적 사건을 신중하고 반복적으로 검

토하였다. 두 명의 코더가 독립적으로 결정적 사건

을 유사한 내용끼리 묶어 그 결과를 비교하였으며, 
이 때 코더 간 신뢰도는 .88로 내적 일관성을 확보

하였다. 일치하지 않은 결과에 대해서는 논의를 거

쳐 의견을 수렴하였고, 그 결과 4개 집단을 통틀어 

12개의 범주를 최종적으로 도출하였다.

IV. Results and Discussion

1. Positive versus negative, utilitarian versus 
hedonic shopping experiences

총 198개의 결정적 사건 중, 긍정적 쇼핑 경험은 

123개(62.2%), 부정적 쇼핑 경험은 75개(37.8%)로 

나타났으며, 각 반응에서 도출된 공통 주제로 실용

적 쇼핑 경험과 쾌락적 쇼핑 경험이 나타났다(Fig. 
1). 긍정적 쇼핑 경험 중 실용적 경험은 65개(52.8%), 
쾌락적 경험은 58개(47.2%)였고, 부정적 쇼핑 경험 

중 실용적 경험은 33개(44.0%), 쾌락적 경험은 42개
(56.0%)로 나타났다. 쇼핑 경험에 대한 반응(긍정/
부정)과 쇼핑 가치(실용적/쾌락적)가 독립적인지 검

증하기 위해 카이제곱 검정을 실시한 결과, 두 변

수는 독립적인 것으로 나타났다(χ2=1.458, df=1, p= 
.227). 즉, 쇼핑 경험에 대해 긍정적 혹은 부정적 반

응을 보이는 것과 실용적 혹은 쾌락적 쇼핑 가치를 

느끼는 것 사이에는 유의한 상관관계가 발견되지 

않아, 서로 영향을 주는 관계가 아닌 독립적인 관

계라고 볼 수 있다.

2. Description of categories
위 네 가지 분류는 다시 12개의 범주로 나뉘어

졌다. 먼저, 긍정적 쇼핑 경험 중 실용적 쇼핑 가치

와 관련이 있는 결정적 사건은 주로 저렴한 가격(F= 
58, 89.2%)에 대한 내용이었고, 고가 제품에 대한 

구매(F=7, 10.8%)에 대한 언급도 나타났다. 이와 더

불어, 긍정적 쇼핑 경험 중 쾌락적 쇼핑 가치로 분

류된 결정적 사건은 충동 구매(F=32, 55.2%), 휴일 

분위기(F=16, 27.6%), 최신 혹은 고급 브랜드 제품

에 대한 구매(F=10, 17.2%)의 범주로 나타났다. 반
면, 부정적 쇼핑 경험 중 실용적 쇼핑 가치와 관련

된 결정적 사건은 미미한 할인폭(F=9, 27.3%), 품절

(F=9, 27.3%), 줄서기 위한 시간 투자(F=8, 24.2%), 
휴일 쇼핑으로 인한 피로(F=7, 21.2%)와 관련된 비

교적 다양한 범주가 도출되었다. 마지막으로, 부정

적 쇼핑 경험 중 쾌락적 쇼핑 가치로 분류된 결정

적 사건은 북적거리는 환경(F=32, 76.2%), 강박 구

매(F=6, 14.3%), 관리가 허술한 매장(F=4, 9.5%)에 

대한 범주가 나타났다. 각 범주에 대한 자세한 설

명은 다음과 같다.

1) 1A. Off-price shopping
저렴한 가격 범주는 긍정적이면서 실용적 가치

를 인정하는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험 중 압도적

으로 많이 언급되었다. 블랙 프라이데이에 제공되
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<Fig. 1> Critical incidents of shopping experience on Black Friday

는 저렴한 가격 덕에 소비자들이 전반적인 쇼핑에 

만족하는 결정적 사건이 빈번하게 발견되었다. 저
렴한 가격 범주에 포함되는 결정적 사건은 정가와 

비교해서 얼마나 할인을 받았는지, 그리고 소비자

가 원래 예상했던 지출 수준에 비해 얼마나 예산을 

아낄 수 있었는지에 초점이 맞추어져 있었다. 또한 

쇼핑 경험의 다른 측면이 다소 불만족스럽다고 할

지라도 저렴한 가격이 주는 이득이 이런 부정적인 

측면을 상쇄시키는 측면도 발견되었다. 이러한 결

과를 고려하면, 패션 유통업체에서 의도적으로 기

획하는 블랙 프라이데이 상품 및 할인 전략은 실용

적 쇼핑을 선호하는 소비자들에게 주효할 것으로 

보인다. 저렴한 가격 범주에 포함된 결정적 사건의 

인용 예시는 다음과 같다.

․$100는 지출할 거라 예상했는데, 사실상 $60
만 지출했어요. $40나 절약했다는 사실에 만

족했던 기억이 나요.
․블랙 프라이데이에 버밍햄에 있는 Galleria에 

갔었어요. 저보다는 엄마가 구매를 많이 했죠. 
대부분 가족들 줄 크리스마스 선물이었는데, 
할인을 엄청 많이 받아서 엄마가 굉장히 좋아

했어요.
․최소한 정가보다 30% 싸게 살 수 있을 거라고 

예상했는데, 실제로도 딱 그 정도 할인 받았어

요. 우리가 사고 싶어했던 제품을 구매할 수 

있어서 굉장히 만족했죠. 기다리는 거야 어렵

지 않으니까요. 인내심과 계획성 덕분에, 우리

가 원하던 TV를 저렴한 가격에 구매할 수 있
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었어요. 이 정도 거래는 할 만한 것 같아요.

2) 1B. Shopping for expensive products
긍정적이면서 실용적 가치를 인정하는 블랙 프

라이데이 쇼핑 경험으로, 고가 제품에 대한 구매를 

나타낸 결정적 사건도 있었다. 이 범주에서는 소비

자들이 블랙 프라이데이 쇼핑을 위한 사전 계획을 

세울 때 가능한 많은 돈을 아끼기 위하여 정가 자

체가 높게 책정된 고가 제품을 구매하려고 하는 모

습이 나타난다. 유통업자마다 50%나 70% 같은 일

정한 할인율을 제공하기 때문에, 정가 자체가 높으

면 할인 받을 수 있는 금액도 많아지기 때문이다. 
특히, TV나 GPS 네비게이션 시스템 같은 전자기기

에 대한 쇼핑이 이 범주에 주로 포함되었다. 이에 

따라, 실용적 쇼핑 가치 성향의 소비자들에게 긍정

적인 블랙 프라이데이 쇼핑 경험을 제공하기 위해

서는 고가 제품에 대한 할인 기획에 주력하는 것이 

도움이 될 것으로 보인다. 고가 제품에 대한 구매 

범주와 관련된 인용 예시는 다음과 같다.

․저의 아버지는 항상 이른 아침에 일어나서 Best 
Buy를 가죠. 할인된 가격에 가전제품을 사려

고요. 전자액자도 사고, 차량에 장착할 GPS 네
비게이션 시스템도 두 개나 사 왔어요. 얼마나 

할인된 가격으로 산 건지 말씀은 안 하시지만, 
그 구매에 정말 만족하시더라고요.
․한 번은 우리 가족이 블랙 프라이데이 시즌에 

유명 전자제품 상점에서 TV를 사려고 계획했

던 적이 있어요. 우리는 사려는 제품을 찍어놓

고, 그 제품이 할인할 때까지 기다렸죠.
․Wal-Mart에 가서 네비게이션 시스템을 하나 

샀던 기억이 있어요. 엄마랑 전 그 제품을 광

고에서 본 적이 있었고, Wal-Mart에 가기 전

에 이미 그 제품을 사야겠다고 계획하고 있

었죠.

3) 2A. Impulse buying
충동 구매 범주는 긍정적이면서 쾌락적 가치를 

인정하는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험 중 가장 많이 

언급되었다. 소비자들은 딱히 구매 계획이 있지는 

않았지만, 쇼핑 과정 중 충동적으로 구매를 하게 

되었으며, 구매 결과에 대해 만족하였다. 충동 구매

를 하게 된 원인으로는 큰 할인폭에 대한 놀라움, 
흥분, 성급함 등의 감정적 동인이 발견되었다. 그러

나 일반적으로, 할인된 가격 외에도 소비자 개인적 

신념(Verhagen & van Dolen, 2011)이나 미적 환경

(Wang, Minor & Wei, 2011) 등 다양한 요인이 소비

자의 감정을 자극하여 충동 구매를 이끌 수 있다는 

선행연구의 결과를 고려해 보면, 본 연구의 결과는 

소비자들이 블랙 프라이데이에 쇼핑을 할 때 가격 

할인 자체에 굉장히 몰입해 있다는 것을 보여준다. 
충동 구매 범주에 포함된 결정적 사건의 인용 예시

는 다음과 같다.

․J. Crew에서 스웨터를 40% 할인된 가격으로 

샀어요. 딱히 사야겠다고 계획한 거 없이 매장

에 방문했는데, 마음에 드는 디자인이 그 가격

인 거에요. 보물 찾은 거 같았죠. 바로 즉석으

로 사기로 마음먹었어요.
․하나에 $5씩 영화 DVD 2편을 샀어요. 쇼핑 가

기 전까지는 딱히 살 계획이 없었는데, 보통은 

하나당 $20는 줘야 하잖아요. $5만 지불하면 

된다는 점에서 굉장히 만족했어요.
․50% 할인 받았어요. 훨씬 더 비쌀 줄 알았고, 

사실 상점으로 들어가기 전까진 사려는 계획

이 없었어요. 어쨌든 결과는 만족스러워요.
․정가가 대충 $250 정도였는데, $130에 샀어요. 

세상에! 누가 사가기 전에 일단 집어야겠다는 

생각이 들었어요. 매우 만족스러운 구매였죠. 
이래서 전 블랙 프라이데이가 너무 좋아요. 원
래는 1개나 2개를 사려고 했었는데, 결과적으

로 4개나 사 버렸어요. 

4) 2B. Holiday atmosphere
휴일 분위기 범주는 긍정적이면서 쾌락적 가치

를 인정하는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험에 속하며, 
블랙 프라이데이에 쇼핑 센터 전반적으로 흐르는 

활기차고 들뜬 명절의 분위기가 결정적 사건으로 

묘사되었다. 가족이나 친구들끼리 무리지어 휴일을 

즐기는 모습이나 만족스런 쇼핑에 즐거워하는 모

습, 축제와 같은 분위기가 언급되었으며, 인용 예시

는 다음과 같다.
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․전 블랙 프라이데이가 좋아요. 소매점에서 일

용직으로 몇 번 일해 봤는데, 하루 종일 바쁘

게 움직일 수 있고, 사람들이 그 세일을 너무 

좋아한다는 걸 아니까요.
․친구랑 쇼핑을 가죠. 굳이 뭘 사지 않더라도, 

그 가격에 아무것도 안 사긴 힘들지만, 그 에

너지 넘치는 분위기가 좋아요. 그냥 재밌어요.

5) 2C. Shopping for the latest or luxury brand 
products

긍정적이면서 쾌락적 가치를 인정하는 블랙 프

라이데이 쇼핑 경험으로, 최신 혹은 고급 브랜드 

제품에 대한 구매 범주도 나타났다. 이 범주에서는 

소비자들이 블랙 프라이데이 쇼핑을 하면서 최신 

제품이나 고급 유명 브랜드 제품을 저렴한 가격으

로 구매했을 때 즐거워하거나 흥분하는 모습이 나

타났다. 특히, 의류나 액세서리 등 패션 제품에 대

한 쇼핑 경험이 이 범주에 주로 포함된다는 점을 

미루어 볼 때, 패션 신제품이나 유명 브랜드의 패

션 제품에 대해 블랙 프라이데이 기획 물량을 확대

한다면 패션 유통업체가 소비자에게 긍정적인 쇼

핑 경험을 제공할 수 있을 것이다. 최신 혹은 고급 

브랜드 제품에 대한 구매에 해당하는 인용 예시는 

다음과 같다.

․Ray-Bans 선글라스를 샀고… 잘 알려진 브랜

드니까요. 정가로 사려면 돈을 더 많이 내야 

하는데, 저렴한 가격에 유명 브랜드 제품을 살 

수 있어서 좋았죠.
․신상품이 이렇게 많이 할인되는 경우는 흔치 

않아요. 흥분해서 Coach 가방을 여러 개 샀어

요. 엄마랑 언니랑 나눠주려고요.
․영화 DVD… 개봉한지 얼마 안 된 최신 영화

라서 바로 구매해야겠다고 생각했어요.

6) 3A. Modest discounts
미미한 할인폭 범주는 부정적이면서 실용적 가

치와 연관 있는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험에 속한

다. 이 범주에서는 소비자가 블랙 프라이데이 쇼핑

은 다른 날 쇼핑하는 것보다 난이도가 높은 과업으

로 여기며, 쇼핑 결과에 만족하기 위해서는 도전적

인 과업에 따른 보상으로 할인폭이 굉장히 커야 한

다는 것을 강조한다. 즉, 실제로 가격 할인 정도가 

낮다는 절대적인 인식이 아니라, 들어가는 노력에 

비해서 보상이 약하다는 상대적인 인식이 작용하

는 것이다. 따라서 이러한 부정적 쇼핑 경험을 긍

정적 쇼핑 경험으로 전환하기 위해서는, 더 파격적

인 가격할인을 단행하는 것보다 소비자가 들여야 

하는 노력을 줄이는 게 주효할 것으로 보인다. 미
미한 할인폭 범주에 포함된 결정적 사건의 인용 예

시는 다음과 같다.

․“할인된 가격”이라는 것도 그 요란 떠는 거에 

비하면 별 가치 없다고 생각해요.
․제 경험상, 저는 $100 이상 할인 받을 수 있는 

경우에만 블랙 프라이데이에 쇼핑하러 가요. 
사람이 너무 많으면 할인 받는 게 가치가 없

죠. 할인된 가격은 정말 많은 사람을 불러 모

으기 때문에, 할인폭이 클 때만 그 할인이 의

미가 있는 것 같아요.

7) 3B. Out of stock
부정적이면서 실용적 가치와 연관 있는 블랙 프

라이데이 쇼핑 경험으로 품절 범주도 나타났다. 이 

범주에서는 소비자들이 저렴한 가격에 제품을 구

매하고 싶었으나, 부족한 제품 수량 때문에 구매에 

실패한 결정적 사건이 포함된다. 유통업자들은 많

은 잠재 고객을 유인하면서 동시에 높은 수익을 얻

기 위해, 몇몇 한정된 수량의 제품만 파격적인 가

격을 제시한다. 따라서 이러한 제품을 구매하기 위

해 소비자들간 경쟁이 매우 치열해지며, 그 과정에

서 소비자들은 품절과 구매 실패라는 부정적인 경

험을 갖게 된다. 이러한 부정적 경험의 개선을 위

해서는 재고 회전율을 높이거나, 품절된 상품을 다

른 상품을 대체하여 소비자가 구매 기회를 상실하

지 않도록 하는 유통업체의 노력이 필요하다. 이 

범주에 대한 인용 예시는 다음과 같다.

․제가 매장에 갔을 때는 이미 대부분 쓸 만한 

물건들은 다 동이 났어요. 살 게 없더라고요. 
사려고 계획했던 건 여러 개였는데, 그 중에 

하나밖에 못 샀어요. 이럴 거면 그냥 집에서 
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있을 걸… 이런 생각도 들고.

8) 3C. Time-consuming queues
줄서기 위한 시간 투자 범주는 부정적이면서 실

용적 가치와 연관 있는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험

으로 분류된다. 근래 유통업자들이 블랙 프라이데

이 영업시간을 자정부터 혹은 새벽부터 시작하는 

것으로 앞당기고, 이러한 새벽 시간대에 한시적으

로 파격적인 할인률을 적용하자, 소비자들이 이에 

맞추어 매장 앞에 줄을 서고 문을 열기를 기다리는 

등 블랙 프라이데이 쇼핑을 계획대로 성공적으로 

완수하기 위해 오랜 시간을 투자하는 모습이 나타

난다. 이러한 시간 투자는 앞서 제시한 미미한 할

인폭 범주와 연관될 수 있다. 즉, 소비자가 많은 시

간을 투자하는 만큼 그 노력에 보상받기 위해서 매

우 큰 가격 할인을 기대할 수 있고, 실제 할인폭에 

대해서 미미하다고 인지하며 실망할 수 있다. 따라

서 유통업체들은 이렇게 소비자를 줄 세우고 구매 

경쟁을 유도하는 것이 과연 효과적인 전략인지 점

검해 볼 필요가 있다. 줄서기 위한 시간 투자 범주

와 관련된 인용 예시는 다음과 같다.

․우리 가족은 항상 블랙 프라이데이에 쇼핑을 

가요. 새벽 4시에 일어나서 새벽 5시까지 상점

에 도착해서 줄을 서죠. 그렇게 일찍 움직여야 

우리가 가기 전에 미리 봐놨던 물건들은 계획

대로 살 수 있어요. 줄 서는 거 자체는 괴롭지

만 경쟁이 치열해서 어쩔 수 없죠.
․사람도 많고 아침 일찍부터 줄을 서야 되기 때

문에, 저는 블랙 프라이데이 쇼핑에 전혀 관심 

없어요.
․여동생과 함께 새벽 3시부터 상점에 갔어요. 

이미 미칠 듯이 붐벼서 매우 짜증났죠. 사람이 

많으면 아무래도 사려고 했던 물건이 일찍 동

날 수 있으니까요.

9) 3D. Fatigue of holiday shopping
부정적이면서 실용적 가치와 연관 있는 블랙 프

라이데이 쇼핑 경험으로 휴일 쇼핑으로 인한 피로 

범주도 나타났다. 이 범주에서는 열악한 쇼핑 환경

에서 오는 소비자의 정신적 스트레스가 결정적 사

건으로 묘사되며, 소비자의 계획 구매에 대한 저해 

요인으로 작용한다. 이 범주 역시 소비자가 블랙 

프라이데이 쇼핑을 위해 들이는 노력과 관련이 있

기 때문에, 유통업체들은 휴일 쇼핑으로 인한 피로

를 어떻게 감소시킬지에 더 관심을 기울여야 한다. 
이 범주의 인용 예시는 다음과 같다. 

․청바지를 사려고 했었는데, 당일 늦잠을 자버

려서 제 시간에 도착하지 못했어요. 너무 경쟁

이 치열하기도 했고, 제가 그런 걸 즐기는 성

격의 사람도 아니고.
․블랙 프라이데이 세일 때 크리스마스 선물을 몇 

개 샀어요. 원래 더 많이 사려고 했었는데, 그 

쇼핑 경험을 즐기기엔 너무 사람이 많았죠. 금
방 지쳐서 쇼핑을 계속 할 의욕을 상실했어요.
․블랙 프라이데이는 쇼핑하기에 1년 중 가장 

북적거리는 날이에요. 굉장히 많은 소비자들

이 할인된 가격에 물건을 사려고 모인다는 것

을 쉽게 예상할 수 있죠.

10) 4A. Crowded environments
북적거리는 환경 범주는 부정적이면서 쾌락적 

가치를 인정하는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험 중 압

도적으로 많이 언급되었다. 블랙 프라이데이 쇼핑

을 위해 굉장히 많은 인파가 한꺼번에 몰리면서, 
불쾌한 쇼핑 환경으로 인한 짜증과 스트레스에 대

한 결정적 사건이 주를 이루었다. 이에 따라, 북적

거리는 쇼핑 환경을 개선하려는 유통업체의 노력

이 시급한 것으로 보인다. 모든 할인을 특정 시간

부터 일괄적으로 적용하는 것보다 시간대를 분산

시켜서 적용하는 등 소비자의 흐름을 분산시키려

는 전략을 개발하는 것은 소비자의 불쾌감을 완화

시키는 데 도움을 줄 수 있다. 북적거리는 환경 범

주의 인용 예시는 다음과 같다.

․정말 그 날은 장난 아니에요. 사람이 북적이는 

거에 정말 스트레스를 많이 받기 때문에 상상

만 해도 싫어요. 교통도 막히고 북적북적한 사

람들을 피해 다니느라 나가 봐야 오히려 손해

에요.
․뉴욕에 있는 FAO Schwarz 매장에 갔었던 기
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억이 있는데, 결국 아무것도 사지 않고 그냥 

나왔죠. 말도 안 될 정도로 많은 사람들이 매

장을 가득 채우고 있었거든요.

11) 4B. Compulsive buying
강박 구매 범주는 부정적이면서 쾌락적 가치와 

관련 있는 블랙 프라이데이 쇼핑 경험에 속한다. 
구매 계획이 없었지만, 블랙 프라이데이 분위기 상 

뭐라도 구매해야 할 것 같은 기분 때문에 구매했다

는 결정적 사건이 기술되었다. 대대적인 할인 때문

에 뭐라도 사지 않으면 손해 보는 것 같은 기분, 무
언가를 구매하려는 사람들로 북적거리는 매장, 소
비자 개인이 이미 쇼핑에 투자한 시간과 노력 등에 

의해 강박 구매가 이루어지는 것으로 보인다. 이 

범주에 대한 인용 예시는 다음과 같다.

․Express에서 클러치 지갑 하나만 샀던 거 같아

요. 좋은 구매는 아니었던 거 같아요. 사고 싶

어서 산 것보다는 뭐라도 사야 될 것 같은 기

분이 들어서 산 것뿐이에요.

12) 4C. Poorly managed stores
관리가 허술한 매장 범주는 부정적이면서 쾌락

적 가치와 관계된 블랙 프라이데이 쇼핑 경험으로 

분류된다. 이 범주에서는 소비자들이 쾌적하지 않

은 매장 환경이나 제대로 응대해 주지 않는 매장 

점원에 대한 감정적 대응이 묘사된다. 이러한 결과

로 미루어 볼 때, 유통업체는 가격 할인에 의한 매

출 증대에만 초점을 맞추지 말고, 전반적인 소비자 

경험을 고려한 쇼핑 환경 개선에도 관심을 기울여

야 하겠다. 관리가 허술한 매장과 관련된 인용 예

시는 다음과 같다.

․옷들이 산처럼 수북하게 쌓여있었는데 뭔가 

하자가 있는 상품들 같아 보였어요. 거기서 뭘 

하나 건져보겠다고 옷들을 뒤질 기분은 아니

었어요.
․일용직으로 고용된 점원들은 뭘 물어봐도 잘 

모르고, 친절하지도 않고, 그렇다고 너저분해

진 매장을 깔끔하게 정리하는 것도 아니고…

바쁘게 뛰어다니기는 하는데 정작 제가 서비

스를 받는다는 느낌은 없어요.

V. Conclusion

본 연구는 블랙 프라이데이에 할인 행사를 진행

하는 상점에 방문할 수 있는 소비자를 대상으로 블

랙 프라이데이 쇼핑 경험을 수집하고, 이를 결정적 

사건기법을 활용하여 분석함으로써 블랙 프라이데

이 쇼핑에 대한 소비자의 반응, 추구 가치, 영향을 

미치는 요인에 대해 탐색하였다. 결정적 사건기법

을 통해 198개의 블랙 프라이데이 쇼핑 경험을 분

석한 결과, 긍정적 쇼핑 경험뿐만 아니라, 부정적 

쇼핑 경험도 상당한 비중으로 언급되었다는 점이 

주목할 만하다. 각 반응에서 도출된 공통 주제로는 

실용적 쇼핑 가치와 쾌락적 쇼핑 가치가 나타났으

며, 이와 더불어 소비자의 블랙 프라이데이 쇼핑 

경험에 영향을 미칠 수 있는 12개의 범주가 도출되

었다. 긍정적이고 실용적인 쇼핑 경험은 주로 저렴

한 가격에 기인하는 것으로 나타났으며, 고가 제품 

구매와도 관련이 있었다. 긍정적이고 쾌락적인 쇼

핑 경험은 충동 구매, 활기찬 분위기, 최신 혹은 유

명 브랜드 제품에 대한 구매와 관련이 있는 것으로 

나타났다. 반면, 부정적이고 실용적인 쇼핑 경험은 

미미한 할인폭, 품절, 줄서기 위한 시간 투자, 휴일 

쇼핑으로 인한 피로와 같이 다양한 범주에 의해 영

향을 받는 것으로 나타났다. 마지막으로, 부정적이

고 쾌락적인 쇼핑 경험은 북적거리는 환경, 강박 

구매, 관리가 허술한 매장과 관련이 있는 것으로 

나타났다. 
본 연구의 결과는 블랙 프라이데이의 경제적 효

과에 비해 상대적으로 주목 받지 못했던 소비자의 

쇼핑 경험을 분석한 결과로, 연휴 기간의 쇼핑에서 

볼 수 있는 독특한 소비자 행동을 이해하는 데 실

증적 토대를 제공하였다는 점에서 학문적으로 의

의가 있다. 선행연구에 근거하여 블랙 프라이데이

의 쇼핑 경험이 긍정적 혹은 부정적, 또한 실용적 

혹은 쾌락적 경험으로 나누어질 수 있다는 점을 밝

혔으며, 이러한 결과는 후속연구에서 이론적 틀로 

사용됨으로써, 연휴 기간의 쇼핑에 나타나는 소비

자 행동 연구의 발전에 기여할 수 있다. 
이와 더불어, 본 연구의 결과는 패션 유통업체들
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이 블랙 프라이데이의 단기적 매출 증진 효과에만 

중점을 두지 않고, 소비자의 쇼핑 경험을 개선하여 

고객과의 장기적 관계를 발전시켜야 하는 필요성

을 강조했다는 점에서 실용적 의의가 있다. 소비자

의 경험 측면에서 보면, 블랙 프라이데이 쇼핑에 

대해 긍정적 반응뿐 아니라, 부정적 반응도 보여, 
패션 유통업체의 블랙 프라이데이 쇼핑 기획 시 개

선의 여지가 있다는 점을 시사하였다. 특히 부정적 

경험 중 쾌락적 가치의 범주 중 북적거리는 환경에 

대한 불평이 두드러지게 나타났다. 이에 따라 소비

자의 부정적인 쇼핑 경험을 긍정적인 쇼핑 경험으

로 전환시키려는 노력이 필요하다. 예를 들면, 패션 

유통업체가 시간대에 따라 다양한 할인 정책을 펼

쳐 매장을 방문한 소비자를 전략적으로 분산시킨

다면 블랙 프라이데이의 쇼핑 경험은 보다 긍정적

으로 평가될 수 있다. 
본 연구의 한계점 및 후속연구를 위한 제안은 다

음과 같다. 첫째, 본 연구는 결정적 사건기법을 활

용한 질적 연구로 소비자의 인상적인 쇼핑 경험을 

다각도로 탐색할 수 있다는 장점이 있으나, 쇼핑 

경험에 영향을 미치는 요인 간 영향력의 크기라든

지, 요인 간 구조를 검증하기에는 한계가 있다. 따
라서 후속연구에서는 본 연구의 결과를 정량적으

로 검증할 수 있도록 블랙 프라이데이 쇼핑 행동에 

대한 양적 연구가 필요할 것으로 사료된다. 둘째, 
본 연구에서 사용된 표본은 성별 및 인종에서 각각 

여성과 백인의 비중이 높게 나타나, 다소 편향되었

다. 이에 따라, 후속연구에서 보다 대표성 있는 표

본을 추출하여 본 연구의 결과를 재현하는 것도 의

미있는 작업이 될 것이다. 셋째, 본 연구에서는 블

랙 프라이데이에 소비자가 쇼핑하는 제품군을 특

별히 한정시키지 않고 광범위하게 탐색하였다. 패
션상품과 같이 특정 상품군에 대한 소비자의 블랙 

프라이데이 쇼핑 경험은 후속연구를 통해 더 깊게 

이해할 수 있을 것이다.
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