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Introduction
아마존 첫 셀링, 어떻게 하면 망치지 않을 수 있을까?

여러분 안녕하세요, 커뮤니티 ‘Amazon Insider’ 를 운영하고 있는 Curtis Yang입니다. 

2016년 30명의 인원이 가입한 소규모 페이스북 그룹으로 시작해 현재는 전세계 3000명 이상의 글로벌 셀러들이 활

발하게 정보를 교류하는 나름 대형 모임으로 성장하게 되었네요. 건강한 정보 교류와 서로 돕는 문화를 만드는 데 힘

써주신 그룹 운영자분들과 멤버분들 덕입니다. 

아마존은 세계에서 가장 큰 이커머스 플랫폼으로 하루에도 수없이 많은 신규 셀러들이 가입하고 수만개의 신규 리스

팅이 생성됩니다. 또한 생물처럼 지속적으로 발전하고 진화하죠. 정책도 계속 바뀌고 알고리즘도 자주 업데이트되며 

트렌드 또한 빠르게 변화합니다. 때문에 플랫폼 내에서 살아남기 위한 경쟁이 점점 심해지고 있고, 아마존에서 성공을 

거머쥐기 위해 최신 정보를 발 빠르게 듣는 건 한편, 내가 확보한 정보가 올바르고 정확한지 주기적으로 팩트체크하며 

뒤쳐지지 않도록 계속 노력해야 합니다. 

최근 커뮤니티의 새로운 일원이 되신 분들 중에서도 미리 정보를 모으고 공부를 하신 분들이 많았습니다. 어떤 분은 

거금을 들여 유료 강의를 들으셨고, 어떤 분은 유튜브와 구글링을 통해 정보를 열심히 찾아 오셨더군요. 이분들의 활동

을 보며 공통적으로 느낀 것이 있습니다. 많은 셀러분들이 서로 맞지 않는 퍼즐 조각을 보유하고 있어 전체적인 그림

을 맞추는데 어려움을 겪고 계시다는 점입니다. 슬프게도 들고 계신 퍼즐 조각 중에서는 아예 버려야 하는 것들도 꽤 

있었어요. 올바른 퍼즐 조각들을 가지고 처음부터 시작했다면 노력과 시간을 크게 절약할 수 있었을 겁니다.

*노란색 박스 안의 수치를 보시면 천 자리 수인 9 다음에 

있어야 할 comma가 없는 것을 확인할 수 있습니다.

플랫폼이 성장하고 아마존으로 큰 성공을 이루는 셀러들

이 많아지면서 가짜 정보와 교육 콘텐츠 역시 증가하고 있

습니다. 검증되지 않은 강사들이 실제 판매 경험 없이 다

른 셀러들의 콘텐츠를 그대로 베껴 강의하다보니 오래된 

정보가 업데이트 되지 않은 경우도 있고, 심지어 미국의 

어떤 유명 강사는 본인의 강의를 판매하기 위해 매출 데이

터를 포토샵으로 조작하다 적발되기도 했죠.
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Introduction
아마존 첫 셀링, 어떻게 하면 망치지 않을 수 있을까?

앞선 이유들이 이 이북을 출간하게 된 이유입니다. 한국인 셀러 분들이 알고 계신 잘못된 정보를 바로 잡고 싶었습니

다. 오늘도 많은 한국인 셀러분들이 들쑥날쑥한 퍼즐 조각들을 여기저기서 모으고 계실 겁니다. 이렇게 정보를 모으는 

방법의 어려움은 우선은 매우 힘이 들고, 버려야 하는 가짜 정보를 인지하지 못해 이로 인해 셀링을 하다 예상치 못한 

난관에 부딪혀 큰 타격을 입게 된다는 점이죠. 잘못된 퍼즐 조각을 들고 사업을 하다가는 공들여 일궈 놓은 리스팅이 

빛을 보기 전에 날아가거나, 예상치 못한 경쟁사의 견제에 가로막혀 셀링을 포기하게 되고, 만일의 경우 계정 정지를 

풀지 못해 셀링을 접어야 하는 등 돌이킬 수 없는 상황에 처할 수도 있습니다. 

이 이북으로 한 명이라도 시행착오를 덜 수 있길 바랍니다. 내 셀링 경험과 제품의 특성, 그리고 시장 상황에 따라 머릿 

속에서 시뮬레이션을 돌려 보며 아마존을 처음 시작했을 때 부딪힐 수 있는 여러 난관을 미리 살펴보세요. 여러분이 

직면할 수 있는 스트레스와 하지 않아도 될 지출, 시간 낭비, 그리고 마음의 짐을 조금이라도 줄여드릴 수 있었으면 좋

겠습니다. 모두가 단합해서 아마존이라는 정글에서 함께 살아남고 성공을 거머쥐는 그날까지, 여러분의 셀링을 응원

합니다. 

Sincerely, 

Curtis Yang 
아마존 인사이더 커뮤니티 운영진
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망하는 이유 첫 번째
가입 서류 미비로 아마존 시작과 함께 바로 계정이 정지된다1.

이 글을 읽고 계신 분들 중에도 이미 가입 단계부터 가로막혀 어려움을 겪고 있는 분들이 계실지도 모르겠습니다. 필

자 역시 계정 생성을 하자마자 계정이 정지되어 판매를 시작해 보지도 못 하고 셀링을 접어야 했던 가슴아픈 기억이 

있습니다. 야속하게도 프로 계정 사용료 40불은 칼같이 가져가놓고 말이죠. 

초보 셀러분들이 계정 생성 과정에서 자주 하는 실수 두 가지가 있습니다. 바로 ‘중복 계정 등록 오류'와 ‘신원 확인 정

보 오류'인데요. 제품은 모두 준비되었는데 계정 문제로 판매를 시작하지 못하는, 상상만 해도 끔찍한 상황을 미연에 

방지하기 위해 ‘가입 서류가 미비한 경우 어떤 일이 일어날 수 있는지’ 함께 시뮬레이션을 해 보겠습니다. 

계정 정지는 왜 당하는 건가요? 
‘계정 정지’(아마존에서는 suppression이라고 부릅니다)에는 여러 이유가 있을 수 있지만, 일반적으로 런칭 후 판매 

과정에서 계정이 정지되는 일이 생깁니다. 때문에 아직 셀링을 시작조차 못한 초보 셀러라면 계정 생성 단계에서의 정

지 사유 두 가지만 유념해 두세요: 

첫째, 중복 판매자 계정으로 분류되어 정지 

아마존은 원칙적으로 각 유저당 오직 하나의 아이디만을 사용할 수 있도록 허용하고 있습니다. 이를 위해 아마존팀은 

크롤링 봇을 활용하여 주기적으로 계정 중복 여부를 확인하고 꼼꼼히 관리합니다. 이 크롤링 봇은 조금이라도 의심스

러운 행위를 감지하는 순간 해당 계정을 가차없이 정지시켜 버립니다. 따라서 의심을 사지 않기 위해 아마존에 가입하

는 모든 셀러들은 원칙적으로 한 대의 컴퓨터당 한 개의 아이디만을, 그리고 인터넷 1회선 당 단 한 개 만의 아마존 아

이디를 사용하게 되어 있죠. 만일 크롤링에 같은 개인정보나 인터넷 회선 접속 기록을 가진 계정이 여러 개 감지될 경

우, 크롤링 봇이 이를 비정상적인 행위로 판단하여 계정을 정지시키거나 로그인을 차단합니다. 

덕분에 아마존 유저들은 해킹 등 다양한 사이버 공격으로부터 안전할 수 있고 가짜 리뷰 등의 부정행위를 방지할 수 

있습니다만, 이 수칙을 잘 지키는 분들도 계정 정지를 당하는 일이 종종 일어납니다. 여러 명이 공유하는 와이파이를 

사용하거나 다른 사람의 컴퓨터를 이용하는 경우가 그 대표적인 예시입니다. 예를 들어 회사 또는 카페 등 와이파이를 

이용하는 경우, 친구 집의 인터넷 또는 친구의 컴퓨터를 빌려 사용하는 경우, 아마존  계정을 보유하고 있는 친구가 본

인 집에서 나의 아이디 생성을 도와주는 경우, 심지어는 중고 컴퓨터를 구입했는데 이전 사용자가 이미 해당 컴퓨터에

서 다른 아마존 아이디를 사용하고 있었을 경우 역시 중복 접속으로 감지될 가능성이 있습니다.
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망하는 이유 #1 : 가입 서류 미비로 아마존 시작과 함께 바로 계정이 정지된다

이러한 불상사를 막기 위해서는 최대한 본인의 집 또는 개인 사무실에서 본인의 컴퓨터를 사용하는 것을 추천합니다. 

외부에서 아마존에 접속해야 한다면 되도록 본인 휴대폰 테더링을 사용해 IP 중복을 방지하세요. 그리고 당연한 얘기 

같지만 계정 정보란에도 반드시 본인의 정보를 기입하고, 특히 카드 정보란에는 타인이 아닌 본인 또는 본인 회사 명

의의 카드, 그리고 계좌만을 기재하셔야 합니다. 이 정보는 토씨 하나 틀리지 않게 철자가 모두 동일한 것이 좋습니다. 

불가피하게 본인의 컴퓨터에서 타인의 계정으로 로그인을 해야 할 경우, 중복 접속의 리스크를 줄이기 위해 아이디/비

밀번호를 그대로 받아 로그인하기보다는 ‘서브 계정’을 만들어 사용하시는 것이 좋습니다. 물론 운이 좋으면 한 컴퓨터

에서 여러 계정을 사용해도 문제가 생기지 않는 경우도 있지만, 사용 중인 계정 중 하나에 문제가 생길 경우 다른 계정

들도 함께 문제 계정으로 분류되어 정지될 수 있으니 최대한 리스크를 피하는 것이 좋습니다. 

하나 더, 아마존은 Mozilla Firefox라는 브라우저에 최적화되어 있습니다. 사용하는 계정이 중복 계정이 아니고 가입 

정보나 인터넷 IP 주소가 중복이 아님에도 계속 오류가 발생한다면 브라우저를 변경해 보시길 권장합니다. 실제로 브

라우저 변경만으로 이슈가 해결되는 경우가 있습니다. 

두 번째, 신원 확인 불가로 인한 정지 

신원 확인(verification) 이슈 또한 중복 오류만큼 흔하게 발생합니다. 아마존은 카드 결제 테스팅, 서류 검증 등을 통

해 회원이 실존하는 사람인지 철저히 확인하는데, 이 과정에서 정보가 불일치하거나 확인 자체가 어렵다면 계정이 정

지됩니다. 

1. 철자, 띄어쓰기 오류 

가장 간단하지만 많은 초보 셀러분들의 발목을 붙잡는 실수는 개인정보의 불일치인데요, 한글로 된 정보를 영어로 번

역하는 과정에서 띄어쓰기, 철자 오류 등이 흔히 발생하곤 합니다. 기재한 정보가 여권, 회원가입 페이지, 계좌 정보, 

카드 정보에 적힌 이름, 주소, 이메일 등의 정보와 다르지 않고 정확히 일치하는지 확인해 주세요. 이름이 여권명과 다

르거나 이메일 및 영문 주소 철자에 오류가 가장 흔하게 발생하는 문제입니다. 특히 아마존과 연계된 결제사인 페이오

니아(Payoneer)에서 계정 생성 전 Bank Statement를 발급 받기 위해 작성하는 서류에 기재한 이름과 영문 주소, 이

메일을 잘 확인해 주세요. 영문 주소의 경우, 영문 주민등록등본 초본을 떼서 해당 서류에 적힌 것과 똑같이 기입하는 

것이 가장 좋습니다. 

2. 신용카드 등록 오류 

아마존에서는 가입 시 프로 계정 이용료 및 기타 대금 결제가 가능한 신용카드 정보를 요구합니다. 카드가 유효한지, 

결제가 가능한지, 그리고 개인 정보가 정확한지 확인하기 위해 정보를 기입하면 아마존에서 ‘결제 확인’을 합니다. 그

러나 BC 카드는 이 ‘결제 확인' 기능을 제공하지 않습니다. 따라서 BC카드를 사용하여 등록하면 아마존 프로 계정 이

용료는 자동으로 결제되지만 카드 정보 확인이 불가하다는 메시지가 뜨면서 계정이 정지되므로 주의하셔야 합니다. 

또한 해외결제가 가능해야 하기 때문에 Visa, Master, AMEX, Discovery 계열의 해외결제 서비스를 이용하는 카드여

야 하고, 신용카드와 체크카드 모두 등록이 가능합니다. 다만 체크카드의 경우 연결된 통장 잔고가 충분하여 바로 결제

가 가능한지 미리 확인해 보아야 합니다. 

https://tinuiti.com/blog/amazon/how-to-add-a-user-to-amazon-seller-central/
https://tinuiti.com/blog/amazon/how-to-add-a-user-to-amazon-seller-central/
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망하는 이유 #1 : 가입 서류 미비로 아마존 시작과 함께 바로 계정이 정지된다

신용카드 등록 오류로 신원 확인이 불가하다고 평가되어 계정이 정지되면 복구하기 매우 어렵습니다. 이후에 더 자세

하게 다루겠지만, 이 경우 이의 제기 및 POA(Plan of Action, 일종의 반성문. 앞으로의 액션 플랜을 기술해야 함)도 제

출해야 하는 등 시간이 매우 오래 걸리니 각별한 주의가 필요합니다. 

3. 공과금 지불 영수증 

마지막으로 공과금 지불 영수증(Utility Bill)을 제출해야 합니다. 서류는 온라인 상의 문서 캡쳐본이 아닌 우편으로 수

령하거나 직접 출력한 공식 문서의 스캔본만 제출이 가능합니다. 유효한 영수증 종류는 전기, 도시가스, 인터넷 요금 

지불 영수증이며 이외의 공과금 내역서를 제출할 경우 반려될 수 있습니다. 

모든 서류는 pdf 파일로 제출해야 하고, 여권처럼 코팅된 서류는 사진을 찍거나 스캔을 할 때 빛 반사로 인해 읽기 힘

든 글자가 있진 않은지 제출 전에 확인해 주세요. 

너무 서류가 많아 무엇부터 준비해야 할 지 모르겠다고요? 
필요한 서류를 확인하며 편리하게 준비하실 수 있도록 다음 장에 체크리스트를 정리해 놓았습니다. 가입 창에 접속하

기 전 정보 및 서류를 꼼꼼히 준비하셔서 일사천리로 계정을 생성할 수 있길 바랍니다. 이 글은 2020년 9월을 기준으

로 작성되었으며, 이후에 체크리스트를 활용하시는 분들은 제출 서류 리스트 업데이트 여부를 꼭 확인해 주세요. 

잠깐! 미국 외 국가에서 셀링을 진행하시나요? 
미국 아마존에서 판매를 진행하기 위해서는 미국 은행 계좌가 필요합니다. 미국 외 국가에서 셀링을 준비하신다면 우

선 Payoneer 웹사이트에 가입 후 본인의 해외 계좌를 미국 가상계좌에 연결하여 영문으로 된 Bank Statement 를 발

급 받으시기 바랍니다. 물론 한국 등 해외 은행에서 Bank Statement를 받는 방법도 있지만 훨씬 번거롭고 시간이 오

래 걸리는데다 아마존 측에서 서류를 거절할 가능성이 높기 때문에 되도록이면 아마존의 공식 파트너인 Payoneer나 

World First에서 발급 받으시는 것을 권장합니다.  

*위 링크를 통해 Payoneer 또는 World First에 가입할 경우 Amazon Insider가 소정의 수고료를 제공받음을 알려드립니다. 

주의사항을 다 지켰음에도 계정이 정지되었어요! 
계정 정지에는 워낙 다양한 이유와 변수가 있으며, 아마존이 워낙 지속적으로 정책 업데이트를 하다 보니 위에 소개해 

드린 주의사항을 다 지키셨더라도 계정이 정지될 수 있습니다. 이 경우, Amazon Password Assistance 에 문의하거

나 Account & Login Issues 를 통해 본인이 이전에 사용한 정보 또는 계정을 삭제할 수 있습니다.  

다만 아마존은 계정 정지 해결을 위한 커뮤니케이션이 매우 느린 편이며, 특히 이의 신청(appeal)을 잘못 하면 아마존 

측에서 연락을 끊어버려 계정을 아예 사용하지 못하게 될 수도 있습니다. 때문에 계정이 정지 되면 직접 액션을 취하

기 전에 먼저 Amazon Insider Group에서 전문가와 상의하시기 바랍니다. 그래도 일단 계정을 생성하고 셀링을 시작

하게 되면 아마존 고객센터와의 커뮤니케이션이 훨씬 수월해질테니 너무 겁먹지 마세요!

http://tracking.payoneer.com/SH1JC
http://www.worldfirst.com/?ID=2593
https://www.amazon.com/ap/forgotpassword?_encoding=UTF8&openid.assoc_handle=usflex&openid.claimed_id=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.identity=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.mode=checkid_setup&openid.ns=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0&openid.ns.pape=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fextensions%2Fpape%2F1.0&openid.pape.max_auth_age=0&openid.return_to=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com%2Fgp%2Fcss%2Faccount%2Fforgot-password%2Femail.html%3Fie%3DUTF8%26%252AVersion%252A%3D1%26%252Aentries%252A%3D0
https://www.amazon.com/gp/help/customer/account-issues/ref=ap_cs_forgot_pwd?ie=UTF8
http://tracking.payoneer.com/SH1JC
http://www.worldfirst.com/?ID=2593
https://www.amazon.com/ap/forgotpassword?_encoding=UTF8&openid.assoc_handle=usflex&openid.claimed_id=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.identity=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.mode=checkid_setup&openid.ns=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0&openid.ns.pape=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fextensions%2Fpape%2F1.0&openid.pape.max_auth_age=0&openid.return_to=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com%2Fgp%2Fcss%2Faccount%2Fforgot-password%2Femail.html%3Fie%3DUTF8%26%252AVersion%252A%3D1%26%252Aentries%252A%3D0
https://www.amazon.com/gp/help/customer/account-issues/ref=ap_cs_forgot_pwd?ie=UTF8


-  -8

망하는 이유 #1 : 가입 서류 미비로 아마존 시작과 함께 바로 계정이 정지된다

Takeaway 
아마존을 여느 오픈 마켓처럼 쉽게 생각하시고 패기있게 판매를 시작하셨다가 계정 등록과 서류 확인 절차부터 막혀 

진퇴양난의 상태가 되고 싶지 않다면? 아래 체크리스트를 준비해 두었으니 꼭 확인하시고, 준비를 꼼꼼히 하시기를 바

랍니다. 여러분의 시간은 소중하니까요! 

작성자: Kiseok Yoo (유기석 / Amazon Insider 운영진)

[ 참고 ] 
아마존 가입 유비무환 체크리스트 

준비물을 확인한다 

• 영문 개인 정보 

• 여권에 기재된 이름 (철자 및 띄어쓰기 확인) 

• 문자 및 전화 수신이 가능한 연락처 

• 영문 주소: 영문 주민등록증 초본 또는 네이버 영문주소 확인 (철자 및 띄어쓰기 확인) 

• 이메일 주소 (철자 및 띄어쓰기 확인) 

• 여권 사본 

• Bank Statement(은행거래내역서) 및 은행 계좌 정보(Payoneer) 

• 신용 또는 체크카드 (Visa, Master, AMEX, Discovery 이용. BC는 절대 제외) 

• 공과금 내역서(Utility Bill. 출력하거나 우편으로 수령한 전기, 도시가스, 인터넷 요금 명세서)  

계정 생성 전, 최대한 본인만 사용할 컴퓨터와 인터넷을 확보한다 

본인이 직접 아이디 생성을 진행한다 

내 개인정보로 아마존 아이디를 생성한 이력이 있는지 확인한다 

불가피하게 하나 이상의 계정을 한 컴퓨터에서 사용한다면 본인 소유가 아닌 계정은 서브 계정을 생성하여 사용한

다. 

중고 컴퓨터를 구입했다면 이전 사용자가 아마존에 가입한 이력이 있는지 확인해 본다. 

신원 확인을 위한 서류들의 모든 정보가 일치하는지 확인한다 (아마존 기입 정보, 여권, 파이오니어 Bank 

Statement의 모든 철자 및 띄어쓰기 확인) 

현재 이용 중인 신용 또는 체크카드의 해외 카드사가 Visa, Master, AMEX, 또는 Discovery 중 하나를 사용하는지 

확인한다. 

BC와 제휴되어 있는 카드는 아닌지 확인한다. 카드 뒷면에 BC 마크가 있다면 다른 카드로 교체한다. 

제출하고자 하는 모든 서류가 pdf 형태인지 확인한다. 

스캔/이미지 파일을 열어 빛 반사로 인해 글자를 읽기 어려운 부분은 없는지 검토한다. 

온라인으로 발급한 공과금 내역서를 사용하고 있진 않은지 확인한다. 

브라우저를 Firefox로 변경해 본다.
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망하는 이유 두 번째
카테고리 제한(Restricted Category)에 가로막혀 준비한 제품을 등록도 못 한다2.

완벽한 제품을 선정하고 사입을 마친 후 판매를 시작할 생각에 들떠 있었는데, 리스팅을 등록하려고 보니 갑자기 ‘제한

된 카테고리여서 등록이 어렵다’는 청천벽력같은 소식을 접하게 된다면 어떤 기분일까요?  

나에겐 일어나지 않을 일이라고 생각하실 수 있겠지만 판매자 선정에 굉장히 까다롭고 엄격한 아마존에서는 이러한 

케이스들을 어렵지 않게 찾아볼 수 있습니다. 특히 한국 셀러들에게 가장 인기있는 옵션 중 하나인 화장품(Topical) 카

테고리 역시 허가가 필요하죠. 안일하게 생각하다가는 엄청난 시간과 돈 낭비를 할 수 있기 때문에 소싱 전에 카테고

리별 허가 기준을 꼭 숙지하시고 제품 선택을 해야 합니다. 

카테고리 제한(Category Restriction), 언게이팅(Ungating)이란? 

등록 제한이 있는 카테고리(Gated Category)에서 판매 승인(approval)을 받는 것을 언게이팅이라고 합니다. 이 과정

에서 굉장히 많은 서류 제출이 필요하며 필요한 서류를 이미 소지하고 있더라도 인증(verification) 등의 문제로 등록

이 막히는 경우가 허다하기 때문에 충분한 사전 준비가 필요합니다. 심지어 주류 처럼 승인 자체가 불가한 카테고리도 

있습니다. 헛수고를 하지 않으려면 소싱 전 회원가입 단계부터 내가 판매하고자 하는 카테고리에 대해 필요 서류 및 

제약사항들을 검색해 보세요. 

여러분의 시간은 소중하기 때문에 카테고리 승인 절차와 승인이 필요한 대표 카테고리의 요구사항을 먼저 함께 알아

보겠습니다. 이 글을 읽어보며 검색 전 미리 기본기를 다지고 시뮬레이션을 돌려 봅시다. 

카테고리 승인 필요 여부 알아보는 법 

본격적인 제품 소싱에 들어가기 전, 셀러 센트럴이나 셀러 앱에서 내 제품이 등록될 카테고리가 별도의 판매 승인을 

필요로 하는지 확인해 보실 수 있습니다. 

확인 절차: 

1. 셀러 센트럴에서 상단 메뉴바의 Inventory > Add a Product를 클릭합니다. 
2. 내가 판매하고 싶은 제품 또는 비슷한 카테고리의 제품을 검색합니다. 
3. 승인이 필요한 카테고리의 경우 다음 그림과 같이 ‘Listing limitations apply’라는 문구가 뜹니다.

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=G200301050&language=en_US
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200332540
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200332540
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=G200301050&language=en_US
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200332540
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200332540
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/200164330
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망하는 이유 #2 : 카테고리 제한(Restricted Category)에 가로막혀 준비한 제품을 등록 못 한다

Ungating의 종류 

1. 메인 카테고리 제한 / Main Category Restriction 

카테고리란 크게 메인 카테고리, 그리고 이를 구성하는 서브 카테고리로 나뉩니다. 메인 카테고리에서는 대체적으로 

제한이 없습니다. 하지만 시계류, 영상 및 음악 콘텐츠, 수집품 등의 경우 승인을 위해 서류를 요구하기도 하는데, 주로 

제품을 도매로 구입했다는 영수증, 즉 인보이스를 제출하면 됩니다. 인보이스를 제출하는 과정에서 승인 기준에 부합

하지 않다는 오류가 뜨는 경우가 간혹 있으니 내 서류가 통과 가능성이 높은지 미리 확인해 보고 싶으시다면 AMZ 

Insider 페이스북 그룹에서 경험이 풍부한 셀러들에게 미리 문의해 보시면 좋을 것 같습니다. 

* 승인이 필요한 모든 메인 카테고리 리스트 (판매하고자 하는 카테고리의 ‘Approval Required’란에 Yes라고 표시가 되어 있다면 

등록 제한된 상품이니 해당 제품의 ‘Selling Guidelines’를 확인하세요) 

2. 서브 카테고리 제한 / Subcategory Restriction 

메인 카테고리에 따로 제한이 없더라도 어떤 서브 카테고리에 등록하느냐에 따라 별도로 승인을 받아야 할 수 있습니

다. 이 대표적인 예시가 바로 K-Beauty의 본고장인 한국에서 판매하는 화장품 제품들이 대량 속해 있는 ‘Topical’ 서

브 카테고리입니다. 피부에 직접 닿는 제품이라는 뜻이죠. 

메인 카테고리인 ‘뷰티’ 카테고리에는 등록 제한이 따로 없지만, Topical 서브 카테고리에 등록하기 위해서는 별도의 

승인을 받아야 합니다. 예를 들어, 피부에 직접 바르는 제품이 아닌 빗, 머리핀과 같은 제품들은 승인 절차 없이 바로 

등록이 가능합니다. 대신 피부에 직접 바르는 로션, 토너, 앰플 등이나 연고 타입 제품은 Topical 카테고리로 분류되어 

꽤나 까다로운 절차를 거치게 됩니다.  

승인을 위한 구비 서류에는 판매하고자 하는 제품의 인보이스, FDA 등록 확인증, 성분분석표(COA) 등이 필요합니다. 

여기서 희소식은 일단 서브 카테고리 승인을 받게 되면 동일 카테고리 내에서 다른 제품을 추가로 등록할 때는 이 절

차를 다시 거칠 필요가 없다는 겁니다. 

https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/200332540
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://www.facebook.com/groups/AMZinsider
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/200332540
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망하는 이유 #2 : 카테고리 제한(Restricted Category)에 가로막혀 준비한 제품을 등록 못 한다

여기서 아이디어 전구에 번쩍 불이 들어오는 분들이 있으실 거에요. 맞습니다, 승인을 쉽게 받기 위해서는 앞으로 판매

하고자 하는 제품들 중 서류 구비가 가장 빠르고 쉬운 제품으로 먼저 카테고리 승인을 진행하는 것이 좋습니다. 이 제

품을 바로 판매할 계획이 없다고 해도 말이죠. 리스팅 등록 후 일시정지를 해놓고 판매를 하지 않으면 그만이니까요. 

일단 어떤 제품이든 카테고리 승인을 받게 되면 이후 같은 카테고리 내에서 리스팅 생성을 할 때 또 판매 승인을 받지 

않아도 되기 때문에 이미 서류를 가지고 있거나 본사와의 커뮤니케이션이 수월한 제품으로 먼저 승인을 받아 두세요. 

본인의 주력 제품이 승인 서류가 충분하지 않거나 본사가 협조를 잘 해주지 않는다면 더더욱 이 방법이 유용하겠죠? * 

*승인이 필요한 모든 서브 카테고리 리스트는 챕터 마지막 장에

3. 브랜드 제한 / Brand Restriction 

메인, 서브 카테고리 모두 승인을 받았더라도 브랜드 측에서 IP(지

적재산권) 및 판매 권한을 철저하게 관리하는 경우 제품 등록 

제한이 걸릴 수 있습니다. 유명 브랜드들 중 Samsung, Adidas, 

Mattel, Timberland 등이 이에 해당하는데요, 이 경우 카테고

리 승인과는 별도로 정식 판매자(Authorized Distributor) 또

는 제조사(Manufacturer)로부터 받은 편지 또는 인보이스를 

제출해야 합니다. 브랜드에 따라 허가를 절대 내주지 않는 경우

도 있지만 대부분 충분한 판매 경험 및 성과가 있는 셀러들에게

는 비교적 쉽게 허가를 내주고 있습니다.

* 이미지: Nike 신발 제품에도 브랜드 제한이 걸려 있네요

우수 셀러 자동 승인 절차 

아마존은 셀링 경험이 많거나 성과가 좋은 셀러들을 우대하는 경향이 있어 이들에게 특별한 혜택을 주곤 합니다. 우수

한 셀러들에게는 까다로운 카테고리 승인 절차에도 ‘프리패스'가 존재합니다. 어떤 카테고리이든 최근 3개월-1년간 아

마존에서 문제 없이 판매를 진행한 경력이 있는 셀러는 승인 요청 절차 없이 자동으로 승인을 해주고 있습니다. 따라

서 우수 셀러는 본인이 현재 승인을 받아 판매하고 있는 카테고리 외에도 승인이 필요한 다른 카테고리의 제품을 등록

할 때 복잡한 절차를 간단하게 건너뛸 수 있습니다. 일반적인 셀러는 승인을 받기 위해 서류를 준비하고 승인이 될 때

까지 기다려야 하는데, 우수 셀러라면 이에 소요되는 많은 시간과 스트레스, 비용을 절감할 수 있겠죠? 

때문에 초보 셀러의 경우 먼저 제약이 없는, 등록이 쉬운 카테고리로 먼저 판매를 시작하여 셀러 경험을 쌓는 것이 유

리합니다. 판매 경력과 성과를 탄탄하게 쌓으며 ‘자동 승인' 기준에 부합하게 될 때까지 기다리고, 이후에 좀 더 등록이 

까다로운 카테고리에 도전해 보는 것이 더 좋은 전략이 될 수 있지 않을까요?
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망하는 이유 #2 : 카테고리 제한(Restricted Category)에 가로막혀 준비한 제품을 등록 못 한다

내가 우수 셀러여서 자동 승인을 받게 되면, 카테고리 승인 여부 확인 절차에서 말씀드린 것처럼 ‘Listing Limitations 

Apply’라고 쓰여 있어도 ‘Request Approval’ 버튼이 뜨고, 클릭 시 축하 메세지가 표시되며 자동으로 승인이 완료됩

니다.  

내가 자동 승인을 받지 못하는 카테고리라면 제한을 풀기 위해 필요한 서류들이 함께 표시되며, 해당 서류들을 구비하

여 우측 상단 Help 메뉴에서 새 상담 케이스를 열어 첨부파일과 함께 메시지를 보내야 합니다.

카테고리 제한을 풀어주는 대행 서비스 / Category Ungating Services 

카테고리 제한이 있는 줄 미처 모르고 이미 목돈을 대거 투자하여 소싱을 완료하셨다고요? 걱정하지 마세요. 아직 방

법은 있습니다. 

서브 카테고리 제한을 다루며 잠깐 언급한대로, 원하는 서브 카테고리에서 판매를 진행하기 위해 굳이 나의 주력 상품

으로 승인을 받을 필요는 없습니다. 판매하고자 하는 제품들 중 비교적으로 서류 구비가 쉬운 제품을 먼저 등록해 승

인을 받으세요. 내가 소싱한 제품이 필요 서류를 갖추지 못했지만 동일 카테고리의 다른 제품이 승인을 받기 위한 모

든 서류를 갖추고 있다면 이 제품으로 먼저 승인을 받은 후 필요 서류가 없는 (또는 미비한) 제품을 등록하면 됩니다. 

예를 들어 화장품을 판매하기 위해 연고 제품을 먼저 등록하여 Category Ungating을 완료하면 동일 카테고리 내에서 

재승인을 받을 필요가 없어지니 이후에 화장품 제품을 등록하면 됩니다. 

심지어 승인을 위한 제품이 내가 판매하려는 제품이 아닌 다른 사람의 제품이어도 됩니다. 지금 승인에 필요한 서류를 

단 한 가지도 구비하고 있지 않더라도 승인을 위해 다른 사람의 제품을 먼저 등록하고, Ungating이 완료되면 내가 본

래 판매하고자 했던 제품을 별도 승인 절차 없이 등록할 수 있습니다.  

이렇게 대리 승인을 받아주는 것을 Ungating 서비스라고 합니다. 대표적인 Ungating 서비스를 제공하는 회사에는 

Funnel Guru, Ezungate 등이 있습니다. 그러나 이용료가 만만치 않기 때문에 가능하면 셀링 전에 아마존의 카테고리 

승인 요구 사항을 미리 확인하여 예기치 않은 지출을 막을 수 있길 바랍니다.

https://thefunnelguru.com/amk?afmc=aq
https://thefunnelguru.com/amk?afmc=aq
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망하는 이유 #2 : 카테고리 제한(Restricted Category)에 가로막혀 준비한 제품을 등록 못 한다

Takeaway 

아마존이 고객 중심적인, 셀러에게 매우 까다로운 플랫폼인 만큼 문전박대 당하는 셀러들이 매일 쏟아져 나오는 것이 

현실입니다. 때문에 초보 셀러는 물론, 판매 경험이 있는 분도 새 제품을 등록할 때에는 반드시 아마존의 셀러 등록 및 

제품 리스팅 절차에 대해 충분히 알아보시고, 필요 서류 등을 구비한 후 소싱을 하시기 바랍니다. 더 나아가 제품을 소

싱하기 전 미리 리스팅부터 개설해 보는 것이 어떨 까요? 당연히 판매할 수 있을 거라고 생각하고 사입했다가 방 한 켠

에 재고만 쌓이고 정작 판매 시작조차 하지 못한다면 너무 억울하니까요! 

그럼, 여러분의 셀링이 일사천리로 진행될 수 있길 바라겠습니다! 

[참고] 링크 접속을 위해서 아마존 로그인이 필요할 수 있습니다 
1. 아마존에서 판매가 불가한 카테고리 리스트 - 클릭 

2. 승인이 필요한 메인 카테고리 리스트 - 클릭 

3. 승인이 필요한 서브 카테고리 리스트: 

4. (예시) Beauty-Topical 카테고리 승인 요청 서류 (아래 서류들 중 최소 하나 필요) 

• Essential’s FDA Registration Certificate 

• Essential’s GMP compliance statement 

• A signed Certificate of Analysis (COA) for your product, including the lot, batch number, ingredients, 

Manufacturing address and date of Manufacture and Expiry. 

• A Safety Data Sheet for stock products and ingredients. 

5. (예시) Toys 서브 카테고리 승인 요청 서류 (두 서류 모두 구비 필요) 

• A CPC (Children's Product Certificate) for one of the toys you want to sell 

• An invoice from a reputable wholesaler showing an adequate amount of toys purchased from them

Audio Visual 

Infant Toys 

Baby Activity Gear 

Kids & Baby Furniture 

Baby Car Seats 

Learning Toys 

Baby Diapering 

Lighting 

Baby Feeding 

Medical Devices 

Baby Food & Formula 

Mobility Aids 

Baby Strollers & Carriers 

OTC Medication 

Baby Topical

Outdoor & Sports Toys 

Candles & Aromatherapy 

Pet Habitat & Supplies 

Computer Components 

Power Tools 

Contraceptives 

Radio Controlled Toys 

Dietary Supplements 

Sports Nutrition 

Topical 

Feminine Hygiene 

Toy Building Block 

Gardening & Watering 

Wireless Accessories 

Home Environmental Electronics

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/200332540
https://productmega.com/amazon-page-1/ungating-topical-category-in-amazon/
https://thesellingfamily.com/amazon-restricted-categories/
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/200332540
https://productmega.com/amazon-page-1/ungating-topical-category-in-amazon/
https://thesellingfamily.com/amazon-restricted-categories/
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망하는 이유 세 번째
무턱대고 아무 비즈니스 모델이나 선택했다가 경쟁에 밀려 포기한다3.

성공적인 아마존 셀링을 위해서는 좋은 제품을 찾는 것과 함께 그 제품을 어떻게 소싱 및 판매할지 결정하는 것이 가

장 중요한 요소라고 볼 수 있습니다. 하지만 초보 셀러라면 일반적으로 이 과정에서 두 가지 어려움에 빠지게 됩니다: 

1. 첫째, 리스팅을 잘 개설하여 정상적으로 판매하고 있는데 아마존에서 지적재산권(IP Claim)을 위반했다는 

메일과 함께 리스팅이 정지됨 

2. 둘째, 정품을 구매하여 판매를 진행했으나 브랜드 또는 제조사 측에서 아마존으로 가품 신고를 하여 리스팅

이 정지됨  

이러한 불상사를 막기 위해 아마존 판매의 다양한 유형을 알아 두는 것이 좋습니다. 특히 처음 판매를 시작하신다면 

각각의 판매 유형을 선택했을 때의 장단점을 알아두어야 나에게 맞는 셀링 방법을 찾을 수 있고,  각각을 선택하는 데 

있어 따라오는 리스크를 예측하고 감당할 수 있기 때문입니다. 

아마존 판매 유형 2가지 

아마존 셀링 비즈니스 모델에는 크게 두 가지가 있습니다. 바로 Retail Arbitrage(RA)와 Private Label(PL) 입니다. 본

인의 셀링 경험, 소싱 능력, 그리고 판매 및 마케팅 능력에 따라 RA 방식이 적합할 수도, PL 방식이 적합할 수도 있습

니다. 따라서 본인의 상황과 제품 및 시장의 특성에 맞춰 알맞은 판매 유형을 선택하는 것이 중요합니다. 그럼 각각의 

판매 유형에 대해 간단히 알아보겠습니다.  

1. Retail Arbitrage (RA) 

Sell Yours, Tagging, 그리고 Hijacking이라고도 불리는 이 방식은 이미 아마존에서 판매되고 있는 제품을 

소싱하여 기존에 존재하는 리스팅의 리셀러로 등록하는 것을 말합니다. 리셀러 옵션 등록만 하면 되기 때문

에 리스팅을 새로 만들 필요는 없으며 같은 제품으로 가격, 배송 옵션 등을 다르게 설정하여 동일한 제품을 

파는 타 리셀러들과 경쟁하게 됩니다. 

• 장점 

◦ 기존 리스팅이 탄탄해 마케팅이나 검색 최적화 작업이 크게 필요하지 않다. 
◦ 리스팅을 새로 만들 필요가 없어 마케팅 문구를 만들거나 사진 촬영을 하는 시간이 절약된다. 

• 단점 

◦ 제품으로 셀러별 차별화가 어렵기 때문에 가격 경쟁이 심해질 수 있다. 
◦ 브랜드 오너나 다른 셀러와 직접 경쟁을 해야 할수도 있기 때문에 위험도가 높아진다. 
◦ 리스팅 대표 셀러만이 타이틀, 이미지 등 제품 상세페이지를 수정할 수 있다
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망하는 이유 #3 : 무턱대고 아무 비즈니스 모델이나 선택했다가 경쟁에 밀려 포기한다

2. Private Label (PL) 

아마존에서 판매되지 않은 제품을 소싱하여 새로 리스팅을 생성해 판매하는 형태입니다. 이 경우 Generic 

Product, 즉 브랜드가 없는 제품으로 등록하는 방법과 Brand Registry(브랜드 등록)를 통해 내 브랜드의 제

품으로 등록하는 방법이 있습니다. 후자로 등록하기 위해서는 미국 상표권 등록이 필요합니다. 

• 장점 

◦ 내가 원하는 대로 리스팅의 타이틀, 불렛포인트 사진 등을 수정할 수 있어 자유도가 높다. 
◦ 상표권이 등록된 나만의 제품을 판매할 경우 나와 동일한 제품이나 내 제품의 가품을 판매하는 리

셀러가 붙을 염려를 하지 않아도 된다. 
◦ 브랜드 오너의 경우 본인의 리스팅에 Tagger가 붙지 않도록 아마존에 미리 제재 요청을 할 수 있다. 

• 단점 

◦ 마케팅 및 브랜딩에 비용 및 시간이 많이 소요된다. 
◦ 트레이드 마크 및 브랜드 등록에 비용 및 시간이 많이 든다. 
◦ 리스팅 생성을 하는 시간이 따로 든다. 

주의해야 할 점 

대다수의 초보 셀러분들은 리스팅 생성 및 마케팅을 어려워하기도 하고, 브랜드 및 상표권 등록에 대한 막연한 두려움 

때문에 RA의 형태로 기존의 리스팅에 태깅하는 방식을 선호하시는 편입니다. 이미 아마존에 판매되고 있는 제품을 소

싱하여 더 나은 가격 또는 배송 옵션으로 판매하는 거죠. 아무래도 접근성이 좋기 때문에 이 방법을 많이 선택하시는

데요. 판매 시작 전, RA 셀링이 가지는 단점 외에도 태깅이라는 행위에서 오는 위험에 대해 꼼꼼히 따져보고 숙고할 필

요가 있습니다. 개인적으로는 위험도가 너무 높아 초보 셀러에게는 RA를 추천드리지 않습니다. 그렇다면 태깅을 하는 

데 어떤 위험이 따를 수 있는지 알아보겠습니다. 

위험 1) 브랜드 오너가 IP Claim(지적재산권 침해 주장)을 할 수 있다 

이미 존재하는 PL에 태깅을 할 경우, 지속적으로 브랜드 오너의 눈치를 살펴야 합니다. 브랜드 소유권이 있는 셀러는 

본인의 지적재산권을 침해한다는 명분 하에 언제든 다른 셀러를 본인의 리스팅에서 쫓아낼 수 있기 때문입니다. 

Kirkland처럼 제품군이 다양하고 이미 온오프라인에서 판매가 잘 되고 있는 브랜드라면 개인 셀러에 대한 제재가 덜

하겠지만, 경쟁이 심한 화장품 카테고리, 특히 해외 셀러들을 강력하게 관리하는 아모레퍼시픽의 경우 주기적으로 아

마존을 모니터링하고 개인 리셀러들을 쫒아내기 때문에 매우 빠르게 리스팅이 정지될 수 있습니다. 아마존에서는 리

스팅 퀄리티 유지를 위해 브랜드 오너십을 굉장히 중요하게 생각하기 때문에 본인이 유리한 상황에서도 아마존이 브

랜드의 손을 들어줄 수 있다는 점을 명심하세요. 
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위험 2) 브랜드로부터 독점판매권(Exclusivity)을 받은 셀러가 Counterfeit Claim(가품 신고)을 하는 경우 

브랜드가 직접 아마존에 들어와 있지 않더라도 특정 셀러들과 계약하여 그들을 정식 셀러로 인증해주는 경우가 있습

니다. 따라서 독점판매권한을 가지고 있는 셀러가 아니라면 본인이 소싱받은 제품이 정품이어도 판매 형태가 불법이 

되며, 제품 자체도 가품으로 판정되어 Counterfeit Claim이 들어올 수 있습니다. 내 제품이 본사가 판매하는 제품과 

같은 공장에서 생산된 정품이라 하더라도 본사가 허가해주지 않은 상품은 모두 가품으로 판정되는 점 주의하시기 바

랍니다. 

Takeaway 
초보 셀러에게 RA를 추천하지 않는 이유는 이처럼 작은 실수에도 바로 계정이 정지될 가능성이 높기 때문입니다. 본

인의 계정에 기존 셀링 기록이 있다면 아마존 팀에 IP Claim이나 Counterfeit Claim이 들어와도 리스팅을 바로 정지

하지 않고 우선 이메일로 경고 메시지를 보냅니다. 그 후 일정 기간 동안 신고에 대응할 시간이 주어집니다. 하지만 아

예 셀링 기록이 없는 셀러라면 아마존에서 이 계정이 앞으로도 규정을 위반할 소지가 크다고 판단하기 때문에 즉시 리

스팅을 중단시킵니다. 이전에 설명드린대로 리스팅이 정지되면 아마존에 이의 제기(Appeal Letter) 및 해결 방법 제

안 레터(POA, Plan of Action)를 보내야 하고, 판매를 재개하는데 오랜 시간이 걸리거나 심한 경우 복구가 영영 불가

능하기 때문에 아마존 셀러에게는 꽤나 치명적입니다. 

따라서 초보 셀러라면 처음부터 RA로 기존 리스팅에 태깅하기보다는 자신만의 제품을 소싱하거나, 브랜드가 없는 제

품에 나만의 스토리를 담아 PL로 먼저 리스팅 등록을 한 후, 판매 경험을 쌓아 RA에 도전할 것을 추천드립니다. 아무

래도 위험부담을 줄일 수 있는 최적의 방법은 아마존과의 신뢰를 쌓는 것이기 때문이죠 :)
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[ 참고 ]
오금이 저려오는 아마존 경고 레터 예시

Hello,

You currently may not sell on Amazon.com because you are offering items that may infringe intellectual property 
rights or may be inauthentic. A list of these items is at the end of this email.

Funds will not be transferred to you, but will stay in your account while we work with you to address this issue. 
You can see your balance and settlement information in the Payments section of Seller Central. If you have 
questions about those, please write to payments-funds@amazon.com.

To sell on Amazon again, please send the following information to pq-seller-assessment@amazon.com: -- 
Copies of invoices, receipts, contracts, delivery orders, or authorization letters from your supplier issued in the 
last 90 days. The quantity of items shown should match your inventory. -- If you are not the brand owner, provide 
an authorization letter and a complete set of documentation, including authorization letters, to prove a valid 
supply chain. -- If you are the brand owner, provide a copy of the brand registration certificate, and business 
license or personal identity card. -- Contact information for your supplier, including name, phone number, 
address, email, and website.

You can send .pdf, .jpg, .png, or .gif files. These documents must be authentic and unaltered. We may call your 
supplier to verify the documents. You may remove pricing information, but the rest of the document must be 
visible. We will maintain the confidentiality of your supplier contact information.

We will review your information and decide if you may sell on Amazon again. If you do not send the required 
information within 17 days, we may no longer allow you to sell on Amazon. Failure to provide us with the 
information above may result in us permanently withholding any payments to you.

Learn more about our policies in Seller Central Help: -- Amazon Anti-Counterfeiting Policy (https://
sellercentral.amazon.com/gp/help/201165970) -- Intellectual Property Violations (https://
sellercentral.amazon.com/gp/help/200386260) -- Policies and Agreements (https://sellercentral.amazon.com/gp/
help/521)

To talk to someone about this email, ask our Seller Support team to contact you (https://
sellercentral.amazon.com/hz/contact-us/performance).
ASIN: B01N3AWD8D Brand: Star Wars Title: Funko Collectible Pens with Toppers - Rogue One: A Star Wars 
Story - SET OF 4

ASIN: 1858751519 Brand: Batman Title: DC Comics Super Hero Collection Special Batman and the Batcycle

ASIN: B01DCHYU4E Brand: Marvel Title: Diamond Select Toys Marvel Gallery: Ant-Man Movie Version PVC 
Figure, 9"
Sincerely,

Seller Performance Team Amazon.com http://www.amazon.com
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망하는 이유 네 번째
제품만 좋으면 잘 팔릴 거라고 착각해 아마존 마케팅의 중요성을 간과한다4.

아마존 첫 판매 개시 전의 두근거림은 아직도 잊을 수가 없습니다. 요목조목 따져가며 좋은 제품을 소싱했으니 이제 

아마존에 공개하면 불티나게 팔릴 거라 기대하고 계실지도 모릅니다. 행복한 상상을 깨고 싶지 않지만 판매 준비가 완

료된 시점에도 경계를 낮추지 마세요. 아직 한 가지의 문턱을 더 넘어야 합니다! 

이제 우리가 넘어야 할 문턱은 바로 마케팅, 브랜딩, 그리고 아마존 플랫폼 내에서의 검색 노출입니다. 생각보다 많은 

분들이 좋은 퀄리티의 제품을 괜찮은 가격에 올려두면 알아서 잘 팔릴 거라고 생각합니다. 그래서인지 쉽게, 그리고 무

모하게 아마존 시장에 뛰어들죠. 아마존 초창기에는 경쟁사가 적어 따로 마케팅을 하지 않아도 잘 팔렸을지도 모릅니

다. 이 때 런칭하여 비교적 쉽게 많은 리뷰를 받고 자리잡은 셀러들은 마케팅 없이도 매출을 낼 수 있다고 조언하기도 

하죠. 하지만 지금의 상황은 다릅니다. 매일 전 세계 수만 명의 셀러가 본인의 제품을 팔기 위해 아마존으로 몰려들고 

있습니다. 따라서 이제는 아무리 좋은 제품을 내놓더라도 아마존이라는 정보의 홍수 속에 고객이 내 제품을 한 번에 

발견할리 만무하고, 리스팅의 설득력이 떨어지며 브랜드를 믿을 수 없다면 구매로 이어지기 어렵습니다. 

이것이 많은 베테랑 셀러들이 4P(Product, Price, Placement, Promotion)가 아마존의 핵심이라고 말하는 이유입니

다. 마케팅 원론 수업 또는 구글링을 통해 한번쯤은 들어봤을 ‘마케팅 믹스'. 오늘은 이를 좀 더 자세히 살펴보고 아마

존에서 어떻게 적용되는지 알아봅시다. 글을 읽으며 아마존 마케팅의 중요 요소들과 이를 활용할 본인만의 전략을 생

각해 보길 바랍니다. 

첫번째 P: Product 
1. 제품의 품질 

아마존에서 좋은 제품을 판매하는 것은 경쟁력이 아니라 필수 요소입니다. 매일같이 전 세계에서 좋은 품질과 가격을 

갖춘 셀러들이 우후죽순 나타나기 때문에 경쟁력을 갖추지 못하면 말 그대로 아마존 정글에서 살아남을 수 없습니다.  

경쟁에 앞서 한 가지 고려해야 할 점은 온라인 마켓 특성상 사진만으로 제품의 품질을 판단하기 어렵다는 겁니다. 한

국 셀러들이 대거 포진한 화장품 카테고리가 대표적인 예입니다. 이 제품이 효과가 좋은지, 제형이 어떤지, 나에게 잘 

맞을지를 사진이나 리스팅만 보고 결정하기란 매우 어렵습니다. 따라서 화장품은 브랜드 파워가 있는 제품들이 판매

량이 높은 편이고, 인지도가 높지 않은 경우라면 콘텐츠를 잘 만들어야 겨우 시선을 끌 수 있으니 되도록 초보 셀러는 

이 카테고리는 피하는 것이 좋습니다. 그럼에도 이런 특성의 제품을 판매하기로 결정했다면 매력적인 타이틀과 불렛

포인트, EBC 디자인 등을 활용하여 고객이 ‘한번 사 볼까?’하는 생각이 들게 만드는 것이 중요합니다. 
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게다가 아무리 좋은 제품도 초기에는 구매하려는 사람이 적고 고객 충성도도 낮아 리뷰를 쌓는 데 어려움을 겪기 마련

입니다. 요즘은 Early reviewer program, vine reviewer program 등 아마존에서 운영하는 다양한 리뷰 장려 정책이 

있기 때문에 이를 적극적으로 활용해 보시길 권장합니다. 리뷰 갯수에 따라서 아마존 랭킹과 노출 역시 크게 달라지기 

때문에 신규 셀러라면 초반에는 리스팅 개선보다 리뷰를 쌓는 데 초점을 두는 것이 좋습니다. 

2. 재고 관리 

초기 셀러라면 컬러, 사이즈, 소재 등 옵션이 다양한 의류 등의 제품군은 되도록이면 피하세요. 재고 관리에 큰 어려움

을 줄 수 있기 때문입니다. 예를 들어 티셔츠를 판매하기 위해 색상 별로 100장씩 입고했으나 특정 색상만 계속 팔린

다면 시간이 지나도 재고처리가 쉽지 않을 겁니다. 결과적으로 다양한 제품 타입을 등록하여 판매를 진행하고 싶더라

도, 초반에는 판매 가능성이 높은 상품 하나로 시작한 뒤 반응을 살피며 하나씩 제품을 추가해 나가는 것이 좋습니다. 

3. 소싱 경쟁력 

제품과 소싱 방법 선택 또한 매우 중요합니다. 큰 자본이 필요하지 않은 낮은 단가의 제품은 이미 강력한 셀러가 안정

적으로 판매를 올리고 있을 가능성이 높습니다. 여러분의 눈에 좋아 보이는 제품은 다른 셀러의 눈에도 좋게 보이기 

때문에 시간이 지날수록 더 많은 신규 경쟁자가 등장할테고, 제품의 인기와 함께 나의 실패 확률 역시 기하급수적으로 

높아질 수 있습니다. 예를 들어 중국처럼 공장을 가지고 있는 업체에서 셀러로 판매 경쟁에 뛰어들게 되면 대량구매를 

감당할 막대한 자본력이 있지 않은 이상 가격 경쟁에서 우위를 내줄 수밖에 없습니다. 

4. 고객 수요 

아마존 내에서 수요가 없음에도 불구하고 오직 제품의 품질만 믿고 판매를 시작하는 셀러들도 종종 있습니다. 자본주

의 사회에서는 수요가 없는 상품을 판매해서는 돈을 벌 수 없습니다. 마케팅을 끝내주게 해서 없던 수요를 창조해 내

지 않는 이상은요. 

판매 결정을 내리기 전에 아마존 내에 경쟁사 현황과 판매량, 시장 가격 형성 정도 등 충분한 리서치와 향후 동향에 대

한 예측 및 분석을 완료한 후, 본인의 경쟁사 대비 강점을 확실하게 잡아 보세요. 내 제품의 상세 사진과 설명만 보고도 

강점이 확실하게 드러나고, 지인 10명에게 물어봤을 때 최소 5명 이상이 ‘그 제품을 사겠다’라고 구매 의사를 비친다면 

그 때 판매 결정을 내려도 늦지 않습니다. 

두번째 P: Price 
아마존 셀링을 하다보면 결국엔 가격 싸움이라는 생각이 드는 시점이 있을 겁니다. 잊지 말아야 할 것은 ‘Best price, 

best quality’ 를 목표로 하는 것이 아니라는 점입니다. 가격적인 측면이나 품질의 측면에서도 ‘이 정도면 충분하다' 라

는 생각이 드는 제품을 판매하는 것이 낫습니다. 너무 좋은 퀄리티를 가져가려면 덩달아 가격이 상승하고, 가장 저렴한 

가격에 상품을 팔자니 품질을 낮추게 되거나 마진을 줄여 손해를 볼 수밖에 없기 때문입니다. 그래서 판매할 때는 그 

중간 지점 어딘가를 노려야 롱런할 수 있습니다.
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처음부터 가격을 낮게 책정하기 보다는 아마존 내의 쿠폰 발급, 그리고 lightning deal과 같은 할인 프로모션 을 적극 

활용해 보세요. 더 비싼 제품을 싸게 살 수 있다고 어필하는 편이 고객에게도 더 매력적으로 다가올 것입니다. 

세번째 P: Placement 
세번째 P는 Placement, 즉 노출입니다. 쉽게 말해 구매 의사가 있는 사람이 내 제품의 존재를 알지 못하면 당연히 그 

제품은 판매가 일어나지 않습니다. 내 제품이 다수에게 노출 되더라도 경쟁사가 감언이설이 가득한 리스팅으로 고객

을 데려가거나 질적/양적으로 부족한 리뷰 등으로 제품의 퀄리티와 만족도를 고객에게 입증할 수 없다면 역시 판매 기

회를 잃게 됩니다. 

구매자들은 아마존을 구글 같은 검색 엔진처럼 사용합니다. 때문에 제품의 노출을 위해 리스팅의 타이틀, 불렛포인트, 

백엔드 키워드 등을 사용한 아마존 SEO(검색최적화) 작업은 필수입니다. 고객이 내가 판매하려는 제품을 찾기 위해 

어떤 키워드를 주로 사용하고, 해당 키워드와 함께 어떤 단어를 검색하는지 알아야 그 고객의 검색결과 상위에 내 제

품을 보여줄 수 있기 때문이죠. 예를 들어, 내 상품이 의자발 커버라면 고객이 내 상품과 비슷한 제품을 찾기 위해 

chair leg cap, floor protector, chair leg protector, chair cap 등 수많은 키워드들 중 어떤 단어를 주로 사용하는지 

찾아내어 그 단어를 강조한 타이틀과 불렛포인트 워딩을 짜야 합니다. 

요즘은 고객의 브랜드 선호도와 충성도가 높아져 제품을 브랜드와 함께 찾는 경향이 있습니다. 예를 들면 Leggings만 

검색하기보다 nike leggings, lululemon leggings 등 브랜드명과 함께 검색하고, 따라서 해당 브랜드 제품이 더 상위

에 나타나기 때문에 개인 레깅스 셀러의 리스팅은 경쟁력이 떨어지게 됩니다. 비교를 위해 내 상품을 클릭해보지도 않

을 수 있습니다. 이 경우 다음 단계인 Promotion, 광고가 중요해집니다. 

네번째 P: Promotion 
마지막으로 고객이 직접 검색하지 않아도 내 제품의 존재를 알 수 있도록 어필하기 위해서는 유료 광고를 적극적으로 

활용해야 합니다. 고객을 세부 타겟팅하여 구매 가능성이 높은 잠재 고객들에게만 광고를 집중적으로 노출할 수 있다

면 더더욱 좋고요. 유료 광고는 아마존 플랫폼 내에서 집행할 수도 있고, 아마존 외 플랫폼인 구글 또는 페이스북/인스

타그램 등에서도 집행이 가능합니다. 

아마존의 대표 광고 상품은 단연 Sponsored Ads PPC(Pay-per-click, 즉 클릭당 단가로 금액이 책정되는 광고)검색 

광고입니다. 고객이 특정 키워드를 검색했을 때 내 제품을 상단에 띄워 주거나 내 제품과 유사한 경쟁사 제품, 또는 보

충재의 리스팅에 광고를 노출시켜 구매 가능성을 높일 수 있습니다. PPC 광고는 실제로 고객이 광고를 클릭하지 않는 

이상 비용을 지불하지 않는 시스템이기 때문에 계획만 잘 한다면 최저 비용으로 효과적으로 노출 횟수를 높일 수 있는 

강력한 방법이라 볼 수 있습니다.
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망하는 이유 #4 : 제품만 좋으면 잘 팔릴 거라고 착각해 아마존 마케팅의 중요성을 간과한다

아마존 초기에는 이런 광고 없이도 오가닉 트래픽(광고 없이 실제 고객 검색만으로 내 리스팅에 유입되는 것을 말함)

을 확보하는 것이 비교적 쉬웠을 것입니다. 하지만 최근에는 경쟁 강도가 높아져 초기 셀러의 경우 광고 없이는 고객

에게 내 제품의 존재를 알리는 것이 어렵습니다. 그래서 초기 광고 비용이 많이 들 수 있는데, ROI 계획을 수립할 때 이 

지출을 간과했다가는 셀링에 속도를 붙이지 못하거나 심하면 아예 판매가 이뤄지지 않을 수 있습니다. 아마존 외부에

도 다양한 형태의 광고 상품이 존재하지만, 고객이 구매를 위해 클릭을 해야 하는 횟수가 늘어날수록 전환 가능성이 

떨어지기 마련입니다. 따라서 아마존 내부 광고 상품을 활용하여 광고 집행에 익숙해지고 트래픽 및 구매 전환이 안정

화될 때쯤 외부 광고를 시작하는 것이 좋습니다. 

일반적으로 초기에는 마케팅비를 1:2(제품 가격:마케팅 비용)로 책정하여 1-2달 간은 적극적으로 프로모션을 하도록 

계획을 세웁니다. 특히 본인이 아마존 SEO 및 키워드 랭킹 작업에 대한 이해도가 부족하다면 아마존 Sponsored 광고

를 적극적으로 하는 수밖에 없습니다. 이 기간 동안은 어느 정도 손해를 감수해야 하고, 이후 리스팅이 자리를 잡으면 

차차 광고비를 줄여가며 마진율을 늘리면 되겠습니다. 

고객 여정의 중요성 

마케팅의 4P 전략이 완성 됐다면 고객의 입장에서 구매 경험을 돌아보는 것이 좋습니다. 아마존의 고객 여정에는 크

게 인지(Impression), 구매 결정(Click), 구매(Conversion)가 있습니다. 

1. 인지 단계 (Impression) 

고객이 아마존에 접속하면, 가장 먼저 내가 구매하고 싶은 제품의 키워드를 찾아볼 것입니다. 고객이 내 제품을 찾기 

위해 검색하는 키워드를 잘 알고 있는지, 광고를 통해서든 검색 최적화를 통해서든 고객이 보는 검색 결과에 내 제품

이 상위 노출이 되는지를 확인해야 합니다. 여기서 성과 측정을 위해 중심이 되는 수치는 노출, 즉 Impression입니다. 

광고에서 노출 횟수를 확인하고 특정 키워드로 내 제품을 검색했을 때 몇 페이지에 몇 번째로 뜨는지 알아봅시다. 

2. 구매 결정 단계 (Click) 

고객이 내 제품을 인지한 후에는 강점을 어필하는 단계가 필요합니다. 검색 결과 리스트에 썸네일로 보이는 제품 사진, 

상품의 가격, 타이틀, 리뷰 갯수, 그리고 배송 타입 모두 전략적으로 기획된 결과입니다. 특히 다른 리스팅과 비교했을 

때 눈에 확 들어오고 타 상품보다 더 매력적으로 보이게 브랜딩을 해야 합니다. 셀링을 처음 시작해서 리뷰 갯수로 고

객을 사로잡기가 어려울 때에는 FBA 프라임 배송이 가능하다는 뱃지, 고급스러워 보이는 제품 사진, 눈에 띄는 브랜딩

으로 고객의 눈길을 사로잡아 보세요. 

이 과정에서 중요한 수치는 CTR(Click-Through Rate)입니다. 내 리스팅을 본 사람들 중 몇 퍼센트가 실제로 상품을 

클릭해 상세 페이지로 들어왔느냐를 보여주는 지표입니다. CTR을 통해 내 마케팅과 브랜딩이 고객을 끌어들이는 데 

얼마나 효과적인지를 절대적인 수치로 알 수 있습니다.
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망하는 이유 #4 : 제품만 좋으면 잘 팔릴 거라고 착각해 아마존 마케팅의 중요성을 간과한다

3. 구매 (Conversion) 

고객을 내 상세 페이지로 데려왔다면 이제 매력적인 제품 설명으로 고객을 매혹시켜 지갑을 열어야 합니다. 고객이 상

세 페이지에 접속했더라도 불렛포인트만으로 제품의 강점을 파악하기 어렵거나 사진의 품질이 낮은 경우, 혹은 제품

의 상세 설명인 Description 영역이 미비하다면 들어온 손님도 구매 없이 페이지를 떠날 것입니다. 이 단계에서 고객

에게 적극적으로 제품의 퀄리티를 어필해야 하며, 실제로 고객이 구매 후 품질에 만족한다면 리뷰를 남길 수 있습니다. 

고객의 리뷰를 유도하기 위해서 Early Reviewer Program, Vine Reviewers, 쿠폰을 활용할 수 있고 이 외에도 고객

과의 효과적인 커뮤니케이션이 필요합니다. 고객의 리뷰에는 일일히 답장을 해 주고, Q&A 영역도 적극적으로 활용하

시기 바랍니다. 제품이 좋다면 리뷰가 많이 달릴 가능성이 높아지겠지만 제품의 품질이 리뷰를 쌓고 재구매를 유도하

는 유일한 요소는 아니기 때문입니다. 

구매 여정에서 볼 수 있듯 제품이 아무리 좋아도 노출과 클릭이 없으면 무용지물입니다. 고객의 니즈가 실제 판매로 

이어지기 위해서는 적절한 마케팅이 받쳐주어야 합니다. 

Takeaway 
이제 마케팅 없이 좋은 품질만으로 승부를 보는 시대는 끝났습니다. 본격적으로 셀링을 시작하기 전에 본인이 판매하

려는 제품의 특성과 장점, 고객 특성 및 소비 트렌드, 그리고 시장 및 경쟁사에 대한 철저한 분석이 뒷받침되어야 합니

다. 제품과 고객에 대한 이해가 멋진 카피라이팅과 상세 사진, 디자인, 그리고 광고 전략과 만났을 때 내 리스팅에 경쟁

력이 생기는 것이죠. 

내가 소싱하고 싶은 제품을 정했다면 아마존에 가서 주요 경쟁사의 제품을 검색해보는 것부터 시작해 보세요. 관련 키

워드와 각 피드에 어떤 제품들이 우선으로 뜨는지 살펴보고 리스팅과 리뷰도 꼼꼼히 읽어 보세요. 여러분 제품의 어떤 

매력을 강조해서 시장에 내놓아야 하는지에 대한 그림이 머릿속에 그려질 것입니다.
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망하는 이유 다섯 번째
써드 파티 셀러 툴의 데이터만을 기반으로 비즈니스 결정을 내린다5.

계정 생성을 완료하고 비즈니스 모델을 결정한 후 카테고리 승인 필요 여부까지 확인하셨다면 이제 본격적으로 판매

할 제품을 선정하고 소싱을 시작할 차례입니다. 소싱을 위해 구글링을 하다 보면 ‘런칭만 하면 쉽게 빵 터질,’ 다른 사

람들은 아직 못 알아본 원석같은 제품을 찾아 준다는 소프트웨어 툴들을 어렵지 않게 보실 수 있을 텐데요. 과연 그런 

이상적인 제품을 찾는 것이 가능할까요? 이번 챕터에서는 아마존 써드 파티 셀링 툴의 작동 원리와 그 진실에 대해 알

아보겠습니다. 

아마존 써드 파티 툴? 
아마존 써드 파티 툴이란 아마존과 직접 연관되지 않은 업체가 개발한, 자체 알고리즘으로 판매 데이터를 예측하고 이

를 기반으로 경쟁 강도와 앞으로의 판매 전망 및 매출까지 예측해준다고 주장하는 웹 앱을 말합니다. 대표적으로 

JungleScout, Viral Launcher, AMZ Scout, Scope 등이 있죠. 

셀링을 위해 검색하며 접하는 다양한 유튜브 교육 영상, 블로그 포스팅, 그리고 공식 세미나까지 이러한 툴의 사용을 

권장합니다. 마치 이 툴을 사용해야만 판매를 향상시킬 수 있고, 해당 툴이 없다면 판매가 줄어들 것처럼 말이죠. 키워

드 또는 제품명을 넣고 검색 버튼 하나만 누르면 런칭 시 성공 가능성을 알아서 계산해 주다니- 이렇게 쉬운 소싱 방법

이 있을 수 없습니다. 사용하지 않을 이유가 없는 것처럼 보이네요. 

하지만 이러한 툴들이 알려주는 것을 맹목적으로 따라 소싱해도 괜찮은 걸까요? 

셀러 툴, 사용해도 괜찮을까? 
결론부터 말하자면 아마존 써드 파티 툴에 너무 의존하지 않는 것을 권유합니다. 클릭 몇 번으로 성공 가능성이 높은 

제품을 소싱할 수 있다는 달콤한 데이터를 맹신하여 많은 분들이 별도의 리서치 없이 큰 돈을 들여 무리해서 투자하다 

고배를 마시곤 합니다.  

써드 파티 툴을 사용하다 보면 아마존 세일즈 및 키워드 데이터 등 내부 정보를 투명하게 볼 수 있는 것처럼 느껴집니

다. 그러나 주의해야 할 점은 아마존은 절대 그 어떤 써드 파티 업체, 즉 아마존과 직접 관련이 없는 업체에게 내부 데

이터를 제공하지 않습니다. 써드 파티 앱에서 보이는 수치는 어디까지나 추정치이며 정확하지 않습니다. 물론 아무런 

데이터 없이 촉으로 소싱하는 것보다는 나을 테지만, 좀 더 다양한 리서치를 병행하여 신중하게 나만의 경쟁력 있는 

제품을 찾아볼 필요가 있습니다.
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망하는 이유 #5 : 써드 파티 셀러 툴의 데이터만을 기반으로 비즈니스 결정을 내린다

판매 데이터는 어떻게 측정되는가? 
셀러 툴의 리스크를 자세히 이해하기 위해서는 BSR(Bestseller’s Rank)에 대해 먼저 알아 볼 필요가 있습니다. 앞에서 

언급했듯이 아마존에서는 공식적으로 어떠한 판매 데이터도 외부에 공개하지 않습니다. 따라서 아마존에 등록되어 있

는 수많은 제품의 실 판매량을 어림잡아 볼 수밖에 없는데, 이를 예측하기 위해 셀러 툴 알고리즘이 활용하는 아마존 

내 공개 수치가 BSR입니다. 

BSR은 아마존 제품 카테고리별로 가장 잘 팔리는 제품의 등수인데요, 누구든 각 제품 하단의 Additional Information

란에서 확인하실 수 있습니다. 이 랭킹은 아마존이 직접 공개하는 정확한 정보입니다. 

그러나 이 BSR을 기반으로 여러 툴들이 ‘예측’하는 판매량, 마진 등의 수치를 너무 맹목적으로 믿어선 안 됩니다. 어떻

게 측정하느냐에 따라 수치가 천차만별로 달라질 수 있기 때문인데요. 실제로 여러 툴에 같은 제품을 검색해도 다른 

판매량, 다른 수익률을 보여줍니다. 툴마다 사용하는 알고리즘이 다르기 때문이죠.  

그렇다면 구체적으로 어떤 변수들을 고려해야 최대한 리스크를 줄여 소싱을 할 수 있는 걸까요? 

1. 측정 시점에 따른 랭킹 차이 

BSR은 시간 단위로 재집계되어 등수가 바뀌게 되어 있습니다. 시간에 따라 다시 계산이 되기 때문에 같은 날에도 측정 

시간에 따라 완전히 다른 결과를 얻을 수 있습니다. 예를 들어, 아래 제품은 3월 16일 측정 시 랭킹이 #126,599(월 예

상 판매량 <5)였지만 다음 날인 3월 17일에는 10,929(예상 판매량 39)로 무려 10배가 넘는 차이를 보였습니다. 
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실제로 각기 다른 셀러 툴 5개를 돌려 동일한 제품의 세일즈 볼륨을 계산해 보았더니 같은 시점에도 다음과 같이 다양

한 수치가 나왔습니다. 최대 170이 넘는 수량 차이가 나다니. 이 데이터, 신뢰해도 되는 걸까요? 이렇게 천차만별의 수

치들을 최대한 나에게 유리하게 사용하고 위험도를 줄이기 위해서는 특정 시점의 결과보다는 전체 트렌드와 평균값을 

고려하여 소싱할 수 있어야 합니다.

*이미지: 측정 시점에 따라 하루 사이에 랭킹이 10배 이상 상승하는 경우도 있기 때문에 전체적인 평균치를 고려해야 합니다.

*이미지: 다섯 개의 대표적 셀러 툴에서 계산한 같은 제품 3가지의 판매량을 비교해 본 결과.

2. 제품의 시즌성 

겨울 옷, 홀리데이 상품 등 시즌이나 계절을 타는 제품의 경우 하이시즌과 로우시즌의 판매량 차이가 클 수 있습니다. 

따라서 시즌의 갭을 고려하여 평균치를 참고해야 하며, 판매가 떨어지는 로우 시즌을 대비할 수 있어야 하겠습니다. 

여기서 한 가지 기억해야 할 것은 특정 시점에만 판매가 늘어나는 제품은 발주 시점부터 아마존 FBA에 입고 처리가 

완료되어 셀러 센트럴 시스템 상의 재고가 Available 상태로 변경되는 최종 시점까지의 일정 계산을 철저히 해야 한다

는 것입니다. 특히 중국 등 미국까지의 거리가 있는 국가들에서 주문할 경우 발주에서 입고 완료까지 60일 이상을 잡

아야 하며, 발주가 몰리는 피크 시즌에는 더 길게 잡아야 할 수도 있으니 타임라인을 넉넉하게 짜시기 바랍니다.

망하는 이유 #5 : 써드 파티 셀러 툴의 데이터만을 기반으로 비즈니스 결정을 내린다
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3. 세일 및 프로모션 여부에 따른 변동 

라이트닝 딜, 깁어웨이 등 아마존 내에서 프로모션을 진행한 경우 해당 기간의 랭킹이 상승하게 됩니다. 따라서 많은 

경쟁사들이 주기적으로 라이트닝 딜을 진행하거나, 주요 경쟁사가 공격적인 마케팅을 진행하고 있을 경우 해당 프로

모션 진행 시점에는 BSR이 우호적으로 측정되는 왜곡된 결과가 나올 수 있습니다. 하지만 프로모션을 진행하지 않으

면 다시 랭킹이 떨어질 수 있고, 아래처럼 경쟁사가 마이너스를 내면서까지 프로모션을 진행할 경우 이와 경쟁하기 위

해서는 결국 누구도 이득을 보지 못하는 ‘치킨 게임'이 될 수 있습니다.

*이미지: 빨간 점(라이트닝 딜)이 있을 때마다 랭킹이 향상되는(그래프 하향) 것을 볼 수 있습니다.  

(그래프 출처: Keepa 유료 툴. 공개된 Raw Data만을 참고했습니다.)

4. 경쟁상대 수의 낮은 중요성 

같은 카테고리 또는 경쟁사 수가 많으면 해당 제품을 성공시키기 더 어려울 거라 생각하시는 분들도 있을 테지만, 성

공을 위해서는 경쟁사 수보다 1위 셀러가 얼마나 강력한지가 더 중요합니다. 내 리스팅이 수많은 경쟁자는 쉽게 누를 

수 있지만, 해당 키워드 검색결과 1위를 차지하고 있는 셀러를 이길 수 없다면 판매에 제한이 생길 수밖에 없기 때문입

니다. 

5. 상위 제품들의 리뷰 갯수 

아마존에서 제품이 판매되는 데에는 리뷰가 가장 중요하다고 봐도 무방할 만큼 플랫폼 내에서 큰 역할을 차지합니다. 

소싱하고자 하는 제품군의 대표 리스팅은 이미 오래 전부터 판매를 이어 오면서 리뷰를 많이 쌓아왔기 때문에 그만큼 

1위 리스팅이 왕좌를 내주지 않을 수 있다는 것을 뜻합니다. 이 경우, 새로 진입시 리뷰를 쌓는 데 시간과 비용이 너무 

많이 들어 흑자를 내기 어려울 수 있습니다. 

망하는 이유 #5 : 써드 파티 셀러 툴의 데이터만을 기반으로 비즈니스 결정을 내린다
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6. (Update) Variation에 따른 판매 차이 

최근 BSR 집계 방법에 변화가 있었습니다. 대부분의 리스팅들의 본래 컬러, 재질 등 베리에이션(Child ASIN)에 따라 

별도로 랭킹을 집계하던 것을 이제는 Parent ASIN 즉 한 가지의 제품에 대해서는 한개의 랭킹만 집계하게 되어 타입

에 따라 판매량 차이가 나는 제품들은 툴을 사용하더라도 따로 판매량을 예측할 수 없게 되었습니다. 물론 예외는 있

을 수 있지만 그 수가 매우 적어 내가 베리에이션이 다양한 제품을 판매하고자 한다면 베리에이션 각각의 BSR을 모니

터링하기 어려울 가능성이 높으니 참고해 주세요. 

Takeaway 
제품 소싱은 매우 중요한 단계인 만큼 하나의 지표가 아닌, 아마존 판매 추이와 알고리즘에 영향을 주는 여러 변수를 

종합적으로 고려하여 결정해야 합니다. 큰 투자가 들어가는 만큼 위험부담이 크고, 그 위험부담을 사입 절차 전에 최대

한 줄일 수 있어야 성공 가능성도 더더욱 커지기 마련입니다. 아무런 데이터 없이 큰 투자를 결정하는 것 만큼 어리석

은 것도 없지만, 여러분의 승패를 가릴 결정을 한 소스만 믿고 진행하기보다는 여러 소스를 찾아보고, 그 소스가 신뢰

할 만한지 살펴보면서 미심쩍은 부분은 판매를 진행하는 다른 지인들이나 AMZ Insider 그룹 등 커뮤니티에도 확인하

여 위험요소를 최소화하시기 바랍니다.

망하는 이유 #5 : 써드 파티 셀러 툴의 데이터만을 기반으로 비즈니스 결정을 내린다
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망하는 이유 여섯 번째
ROI 계산 실수로 팔면 팔수록 마이너스가 나는 장사를 한다6.

이 글을 읽는 분들 중 아마존이 첫 셀링이신 분도, 이미 다른 플랫폼에서 셀러 경험이 있거나 리테일 업계에서 종사한 

경험이 있는 분도 계실 거라 생각합니다. 판매와 그 성공을 이야기할 때 총 매출액(Revenue)을 척도로 평가하는 경우

가 많다 보니, 많은 분들이 오더 창에 찍히는 매출이 클 수록 성공한 셀러라고 생각하기 쉽습니다. 그래서 초반에 매출

에 너무 중점을 둔 나머지 판매에 소요되는 비용과 이를 뺐을 때의 순수익을 간과하여 팔리면 팔릴수록 손해인 장사를 

하는 초보 셀러들이 많습니다. 특히 아마존에는 꼼꼼히 살펴보지 않으면 놓치기 쉬운 수수료들이 생각보다 많기 때문

에 ROI를 제대로 계산하지 않으면 낭패를 볼 수 있습니다. 

ROI란? 
판매를 하다보면 단연 가장 많이 들리는 약자는 ROI라고 해도 과언이 아닙니다. ROI는 Return on Investment의 약

자로 투자수익률, 즉 지불한 비용 대비 수익이 얼마나 되는지를 뜻합니다. 이를 척도로 내가 지금 마이너스 장사를 하

고 있지는 않은지, 돈을 벌고 있다면 실제 내게 남는 돈은 얼마나 되는지를 알 수 있습니다. 

ROI = (매출-비용)/비용 x 100% 

예를 들어, 아마존에서 원가가 $10인 제품을 $30에 판매하고 있는 경우 ROI가 ($30-$10)/$10, 즉 200%라고 생각

하기 쉽습니다. 하지만 물류비, 아마존 계정 이용 수수료, 광고비, 창고 보관료 등 여러 비용이 발생하기 때문에 실질적

으로는 원가 외에도 더 많은 투자가 필요하고, 이 비용이 얼마인가에 따라 ROI가 크게 달라질 수 있습니다. 원가 외에 

발생 비용이 $5라면 ROI는 $30-($10-$5)/($10-$5), 즉 100%가 되어 $1를 투자한다고 했을 때 그 두배인 $2를 벌게 

되며, 비용이 $10로 올라간다면 50%가 되어 $1를 투자할 경우 $1.50을 벌게 되겠죠. 또한 비용이 $20가 된다면 수익

이 없어질 것이고 그보다 더 올라간다면 팔리면 팔릴수록 돈을 버는게 아니라 돈을 잃는 격이 됩니다. 

이처럼 어떤 셀러는 $100를 투자해 $10를 남겼을 수도 있고 (ROI 10%), 어떤 셀러는 $10를 투자해 $10를 남겼을 수 

있습니다(ROI 100%). 둘 다 같은 매출은 동일하지만 실제로는 후자가 더 이득을 본 것이죠. 필자의 판매 상품 중에는 

ROI가 700%가 넘어가는 효자 상품이 있습니다. 판매가는 $9로 절대 매출 자체는 높지 않지만 원가가 $0.45밖에 되

지 않고 수수료 $4와 물류 등 기타 비용 $1.50를 지불하더라도 마진율이 높기 때문에 가능한 수치이죠. 저는 현재 수

많은 제품을 판매하고 있지만 이 중 단 하나만 선택해야 한다면 망설임 없이 판매가 $9의 상품을 선택할 것입니다. 

자, 그럼 본격적으로 판매 전 꼭 숙지하고 있어야 할 아마존의 비용들을 알아볼까요?
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망하는 이유 #6 : ROI 계산 실수로 팔면 팔수록 마이너스가 나는 장사를 한다

아마존의 비용 체계에는 크게 아홉 가지가 있습니다. 

1. 아마존 프로 계정 사용료 (Monthly pro account fee) 
2. 아마존 수수료 (Selling on Amazon fee, Referral Fee) 
3. 고객에게 제품을 보내는 배송 비용 (Fulfillment fee) 
4. 아마존 창고로 재고를 보내는 물류 비용 (Ship to Amazon fee) 
5. 아마존 창고의 재고 보관 수수료 (Storage fee) 
6. 배송 대행지에서 아마존 창고로의 재고 보충 비용 (Replenish fee) 
7. 고객 유치를 위한 마케팅 비용 (Marketing Cost) 
8. 포장재, 인건비, 사무실 임대료 등 간접 비용(Overhead Cost)  
9. 시간, 노력, 스트레스 등 기회 비용 (Opportunity Cost) 

첫번째, 아마존 계정 사용료(Monthly Account Fee) 
필수는 아니지만 진지하게 아마존 비즈니스에 임하는 셀러라면 프로 계정을 사용하시고 계실 텐데요. 간과하기 쉬운 

$39.99의 계정 사용료도 셀링을 위해 지출한 비용에 포함됩니다. 한국 등 해외에서 미국 아마존에 셀링하는 경우 필

수적으로 프로 계정이 필요하기 때문에 가입 시점부터 자동으로 프로 계정 사용료가 부가됩니다. 

두번째, 아마존 플랫폼 수수료 (Referral Fee) 
아마존에서 거래된 모든 판매건에 징수되는 플랫폼 이용 수수료이며, 카테고리마다 수수료율이 다릅니다. 대체적으로 

전체 금액의 15%정도를 차지하지만 Alexa나 Kindle 같은 아마존 기기의 액세서리처럼 45%로 높은 수수료로 셀러들

을 놀래키는 카테고리들도 있기 때문에 주의해야 합니다. 반면에 8%로 수수료율이 아주 낮은 카테고리도 있습니다. 

세번째, 고객 배송 비용 (Fulfillment Fee) 
아마존에는 FBA(아마존 자체 배송) 또는 FBM(판매자가 외부 배송사를 사용해 직접 배송) 두 가지 배송 방법이 있습

니다. 편리성과 아마존의 편애로 대부분의 셀러분들이 애용하시는 FBA의 경우 제품 크기와 무게에 따라 비용이 부과

되기 때문에 내 제품이 부피가 크거나 무겁다면 배송 비가 좀 더 나갈 수 있습니다. 내 제품이 Standard Size, 

Standard Oversize, Oversize 중 어떤 카테고리에 부합하고 이에 상응하는 수수료는 얼마인지 꼭 확인하세요. 

네번째, 창고 배송 물류 비용 (Ship to Amazon Fee) 
FBA를 이용하기 위해서는 미국 또는 한국의 물류센터에서 아마존 창고로 제품을 배송해야 하는데 이를 위해 소요되

는 비용을 말합니다. 

다섯번째, 창고 보관 수수료 (Storage Fee) 
FBA를 이용하시는 경우에는 아마존 창고, 그리고 외부 배송사(3PL)로 직접 배송하시는 경우에는 본인 창고에 재고

를 보관해야 합니다. 보통은 월별로 면적당 수수료가 부과되며, 재고 순환율이 낮아 악성재고의 보관 기간이 1년 이

상 길어질 경우 Long-term storage fee라는 이름의 추가 수수료가 부과되어 재고 보관을 위한 지출이 껑충 뛰게 됩

니다. 따라서 초기 셀러분들은 일단 수요 테스팅을 위한 소량의 재고만을 보내고, 판매 동향에 따른 수요 예측을 통해 

적절한 양의 재고를 지속적으로 보충할 수 있어야 합니다.

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200336920&
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200336920&
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망하는 이유 #6 : ROI 계산 실수로 팔면 팔수록 마이너스가 나는 장사를 한다

여섯번째, 재고 보충 비용 (Replenish Fee) 
얼마 전, 아마존 FBA 배송 정책 변화로 인해 ASIN별 아마존 창고로 재고를 보낼 수 있는 최대 수량 제한이 생겼습니

다. 다시 말하면, FBA 사용 시 아마존 창고에 무제한대로 재고를 보내 놓고 주문이 들어올 때마다 제품을 배송할 수 있

는 것이 아니고 판매량에 따라 나에게 할당된 재고량만 보내놓을 수 있다는 이야기이죠. 초기 셀러의 경우 대부분 200

개의 재고를 보낼 수 있는데요, 판매량이 증가되면 보낼 수 있는 수량이 증가되긴 하지만 그때까지는 재고량을 수시로 

체크하고 재고가 고갈되지 않도록 계속 보충해 주어야 합니다. 이 과정이 꽤 번거로워서 많은 셀러분들이 3PL을 애용

하는데요, 배송사의 창고에 재고를 보내 놓고 재고 보충이 필요할 때마다 배송을 요청합니다. 이 경우 3PL사의 재고 

배송료와 핸들링 수수료를 고려해야겠죠. 

일곱번째, 마케팅 비용 (Marketing Cost) 
아마존에서 판매를 촉진시키기 위해서는 PPC(pay per click), 즉 아마존 내 검색 광고를 운영하는 것이 필수적입니다. 

리스팅이 아무리 매력적이어도 상위 노출을 시켜주거나 비슷한 제품과 함께 노출시켜주는 광고의 도움 없이 성장하는 

데에는 한계가 있기 때문이죠. 화장품 등 아마존 내 경쟁이 치열한 카테고리에서 셀링을 하는 경우라면 더더욱 그렇습

니다. 아마존 내 라이트닝 딜, 프라임 딜 등 이벤트에 리스팅을 노출시키거나 쿠폰을 발급하기도 하고 추후 리스팅이 

성장하면 아마존 외 구글, 유투브, 페이스북, 인스타그램 등의 플랫폼에서 광고를 하거나 대행사나 프리랜서를 고용하

기도 합니다. 광고 입찰가가 올라갈 수록 판매는 더 늘어나겠지만 광고비를 과다지출하여 마진율이 너무 낮아지지는 

않는지, ROI가 마이너스가 되지는 않는지 등을 확인하고 주의해야 합니다. 

여덟번째, 간접 비용 (Overhead Cost) 
이렇게 굵직한 비용들 외에도 포장재, 배송에 필요한 라벨지, 사무실 임대료 및 공과금 등 비즈니스를 운영하기 위해 

지출이 불가피한 부대비용들이 있습니다. 소위 말해 ‘짜잘한' 비용이다 보니 넘어가기 쉽지만 금액이 쌓이면 꽤 큰 지

출이 될 수 있으니 꼼꼼하게 기록할 수 있어야 합니다. 

아홉번째, 기회 비용 (Opportunity Cost) 
마지막으로 가장 간과하기 쉽지만 어찌 보면 가장 중요한 비용이 있습니다. 바로 기회 비용입니다. 아마존 비즈니스를 

하다 보면 지출을 줄이기 위해 초반에 가장 쉽게 ‘갈아 넣을 수 있는' 비용이 본인의 시간과 노력이죠. 전업으로 셀링을 

하기 위해 직장을 그만두는 분들도 계실 겁니다. 이렇듯 아마존 비즈니스를 하지 않았을 경우 얻을 수 있었던 수익, 시

간과 투입하지 않아도 되었을 노력과 받지 않아도 되었을 스트레스 등 직접적으로 내 주머니에서 나가는 돈은 아니지

만 내가 셀링을 위해 포기하고 투자해야 하는 자산들을 기회 비용이라고 합니다. 통장에 숫자로 찍히지 않기 때문에 

피부로 느껴지지 않을 수 있지만 엄연히 투자할 수 있는 시간과 노력을 잃는 것은 손해라고 볼 수 있기 때문에 특히 초

반 ROI를 계산할 경우 꼭 고려해야 합니다.
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망하는 이유 #6 : ROI 계산 실수로 팔면 팔수록 마이너스가 나는 장사를 한다

Takeaway 
셀링 초기에 많은 셀러들이 마진과 수익률을 결정하는 과정에서 투자 비용을 잘못 계산하여 팔면 팔수록 손해가 나는 

장사를 하는 경우가 많습니다. 광고비 등 조정이 가능한 비용은 추후 브랜드 인지도와 마켓 포지셔닝이 잡히면 어느 

정도 손해를 만회할 수 있으나, 배송비나 아마존 수수료 등 고정비를 잘못 계산하게 되면 심할 경우 셀링을 중단해야 

하는 경우도 있으니 셀링을 시작하기 전 꼼꼼히 계산한 뒤 시뮬레이션을 해 보는 것이 필요합니다. 

최근에 유튜브 검색을 하다 보면 ‘매출이 얼마!’ 라는 문구로 본인의 팁을 알려주는 영상을 홍보하는 셀러들을 어렵지 

않게 볼 수 있습니다. 초기 셀러들은 이런 자극적인 문구에 현혹되기 쉽지만, 실제 순이익을 모르는 상태에서 자극적인 

매출액 등의 정보는 영양가 없는 껍데기일 수 있으니 조심히, 차분하게 여러 소스를 참고하도록 해야겠습니다.
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망하는 이유 일곱 번째
브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다7.

제품 판매 준비가 완료되었다면 내가 공들여 준비한 제품과 리스팅에 무임승차자가 발생하지 않도록 내 브랜드명으로 

리스팅을 만들어야겠죠? 그런데 많은 판매자 분들이 복잡하고 어려워 보이는 미국 내 Trademark Registry(상표권 출

원)과 Brand Registry(브랜드 등록) 절차에 지레 겁을 먹고 이 단계를 건너 뛰는 경우가 많습니다. 우선 판매를 시작하

기 위해 브랜드가 없는 제품, 즉 Generic Product인 상태로 먼저 리스팅을 생성하곤 하죠. 

하지만 Generic Product로 등록할 경우, 같은 브랜드의 같은 상품을 더 나은 조건으로 판매해 리스팅의 주도권을 가

로채려는 Tagger, 즉 경쟁자들이 무수히 늘어나게 될텐데… 여러분, 정말 괜찮으신가요?

*이미지: 별표 친 부분이 동일한 제품을 옵션만 다르게 하여 파는 태거들 목록
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망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

Generic Product로 등록하면 어떤 문제가 있나요? 
한 번 Generic Product로 리스팅된 제품은 추후에 상표권 출원 및 브랜드 등록이 완료되었을 때 기존 리스팅에 내 브

랜드 이름을 추가할 수 없습니다. 따라서 땀흘려 가꿔 놓은 리스팅을 삭제하고, 처음부터 다시 만들어야 하는 것이죠. 

이미 Tagger가 붙었다면, 그 Tagger가 경험이 많은 고수일 경우 내가 삭제한 리스팅을 다시 살려낼 수도 있습니다. 그

렇게 되면 다시 말해 ‘죽 쒀서 개 준 격’이 되는 겁니다. 

이 때문에 Generic Product 리스팅은 저희 커뮤니티에서는 절대적으로 지양하는 셀링 시작 방법입니다. 좋은 제품을 

소싱하여 성공적으로 런칭 후 판매가 점점 늘어나며 성공가도를 걷고 있었는데, 점점 경쟁자가 늘어나 가격싸움으로 

번지면 본인이 가져갈 수 있는 마진은 점점 줄어들고 결국 사업 유지가 어려워지겠죠. 

이러한 실수를 하지 않으려면 어떻게 해야 할까요? 

해결 방법 

여러분, 내 브랜드명으로 리스팅을 생성하기 위해 브랜드 등록 또는 트레이드마크 등록 절차를 100% 완료하지 않아

도 된다는 사실을 알고 계셨나요? 

상표권 출원 과정이 워낙 오랜 시간이 걸리기 때문에 브랜드 등록을 준비할 동안 내 브랜드 이름으로 먼저 셀링을 할 

수 있도록 아마존에서 편의를 봐 주는 건데요. 무한하게 오랜 기간동안 사용할 수 있는 방법은 아니지만 내 리스팅을 

뺏길 위험 없이 셀링을 우선적으로 시작할 수 있어 매력적인 임시 방편입니다. 

복잡한 브랜드 오너 리스팅 생성 및 브랜드 등록과 상표권 출원, 이해하시기 쉽도록 차트와 함께 살펴보겠습니다. 

Brand Registry를 거치지 않고 내 브랜드명으로 리스팅 먼저 만드는 방법 

좀 더 상세하게 설명하기 전에, 전체 과정을 요약하면 다음과 같습니다. 

1. 내가 정한 브랜드 이름으로 상표권 출원이 가능한지 확인 
2. 로고 디자인 및 제품 샘플 제작 (아마존에 예외 신청을 위해 필요) 
3. USPTO.gov 또는 코트라 등 대행 기관을 통해 내 브랜드명의 미국 상표권 출원 (비용은 약 $600) 
4. GTIN 바코드 등록 또는 면제 신청 
5. 리스팅 생성 (브랜드명에 내 브랜드 이름 기입) 
6. 셀러 서포트에서 케이스 오픈 후, 셀링할 제품의 샘플 실물 사진을 로고가 보이도록 촬영 후 아마존에 브랜드 

등록 예외 허가 요청 (이 과정이 끝나면 바로 셀링 시작 가능) 
7. Trademark 등록이 끝나면 Brand Registry 까지 완료하여 리스팅 오너십 온전히 넘겨받기
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즉, 브랜드 이름 및 로고가 보이는 샘플, 그리고 바코드만 있다면 트레이드마크 등록이 완료되지 않았더라도 내가 추후

에 등록할 브랜드명으로 리스팅을 미리 만들 수 있습니다. 심지어 3단계인 상표권 출원은 모든 리스팅 생성 과정이 끝

난 후 제품이 상품성이 있다고 판단되는 시점에 해도 됩니다. 

그렇다면 이 과정에서 중요한 포인트 몇 가지를 살펴봅시다. 

1. 트레이드마크 등록이 가능한 브랜드명인지 미리 확인하기 

앞으로 아마존에서 사용할 브랜드명을 정했다면, 같은 명칭으로 이미 미국 USPTO(특허청)에 등록된 사례가 없는지 

확인해야 합니다. 앞으로 오래 사용할 생각으로 공들여 리스팅도 만들고, 상품도 제작했는데 여러분 이전에 이미 동일 

이름으로 등록한 사람이 클레임을 걸거나 리스팅을 가로채 버리면 억울하겠죠? 

등록 여부는 셀러 본인이 직접 하기는 힘들 수 있고 변호사를 고용하기에는 너무 비용 부담이 크니 Fiverr같은 프리랜

서 고용 플랫폼에서 내가 염두에 둔 브랜드명이 등록 가능한지를 확인해 주는 전문가를 고용하여 확인하시기를 추천

드립니다. (일반적으로 상표권, 저작권은 개당 $35 / 특허는 $45) 

USPTO 웹사이트나 Trademarkia에서 대략적으로 등록 여부 검색이 가능하긴 하지만 복수 등록 외에도 다양한 이유

로 승인 거절이 될 수 있기 때문에 등록을 번복하지 않도록 전문가에게 문의하시는 것을 추천드립니다. 또한 변호사의 

경우 승인이 거절되어도 비용을 돌려주지 않고 오히려 수정 및 재등록을 위해 추가금을 받으니 등록은 변호사와 하더

라도 상표권 조사 자체는 되도록이면 조사 전문가에게 맡기세요. 

브랜드명의 상표권 등록이 완료되었더라도 특허가 있을 가능성이 높은 아이디어 상품 등의 경우 지적재산권 분쟁이 

생길 수 있습니다. 상표권 등록을 완료한 후에도 USPTO 홈페이지 또는 Google Patents에서 특허 등록 여부를 검색

하거나 변호사 또는 Fiverr 전문가에게 문의해 꼼꼼히 확인하세요. 

* 이 프리랜서에게 상표권 또는 특허 검색 의뢰시 Curtis Yang에게 소개받았다고 하시면 $35에 상표권 저작권 3개까지 검색 가능 

* Fiverr 가입하러 가기 (해당 링크로 가입시 AMZ Insider에게 소정의 수고비가 전달됩니다) 

2. 리스팅 생성 후, 가능한 한 빨리 브랜드 레지스트리 완료하기 

상표권 출원에 드는 비용이 적지 않기 때문에 초기 셀러, 특히 아직 판매 경험이 없거나 매출이 나지 않은 셀러분들은 

이 단계가 부담되실 거라 생각합니다. 제품에 대한 확신이 없거나 아마존 판매가 내게 적합한지 조금 더 지켜보고 싶

다면 상표권 출원 단계는 진행하지 않고 앞서 말씀드린 대로 브랜드명을 검색해본 후 리스팅을 등록하셔도 됩니다. 하

지만 제품이 잘 팔리기 시작하면 언제, 어디서 경쟁자가 나타나 브랜드명을 가로챌 지 모릅니다. 이렇게 되면 내가 공

들여 키워놓은 소중한 리스팅을 꼼짝 없이 빼앗길 수 있습니다. 리스크를 줄이기 위해 조금 시간이 걸리더라도 여유가 

될 때, 또는 소싱한 제품의 상품성 입증이 되는 시점에 꼭 상표 등록을 진행하시길 추천드립니다.

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

https://www.uspto.gov/patents-application-process/search-patents#heading-1
https://patents.google.com/
https://bit.ly/2xkazbS
http://www.fiverr.com/s2/4892988c3b
https://services.amazon.co.kr/brand-registry.html
https://www.uspto.gov/patents-application-process/search-patents#heading-1
https://patents.google.com/
https://bit.ly/2xkazbS
http://www.fiverr.com/s2/4892988c3b
https://services.amazon.co.kr/brand-registry.html
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3. 리스팅 생성 전, 내 상품명과 로고가 보이는 제품 샘플 사진 확보하기 

내 로고가 인쇄된 제품 사진이 필요한 이유엔 두 가지가 있습니다. 첫째로는 상표권 출원을 하지 않았더라도 아마존에 

브랜드명 사용을 위한 ‘예외 신청(exemption)’을 하려면, 셀러 서포트에서 새로운 케이스를 열어 제품 사진을 첨부해 

신청서를 제출해야 하기 때문입니다. 그리고 둘째로는 상표권 출원을 할 때 이 과정이 너무 늦어지거나 추가 비용이 

발생하지 않도록 2A(Use in commerce) 옵션으로 신청해야 하는데, 이 때도 로고가 있는 제품 사진이 필요합니다. 

이전에는 제품 목업에 포토샵으로 로고를 삽입하는 방법도 가능했지만, 최근에는 이런 방법으로 예외 신청 시 거절되

는 경우가 많아 조금 품이 들더라도 샘플을 제작하는 것을 추천드립니다. 

* 샘플 박스를 USPTO에서는 Specimen 이라고 부릅니다. 

* 이 작업에 도움이 필요하시면 AMZ Insider 그룹 운영자이자 Theprinting.co.kr 대표이신 Kiseok Ryoo 

(theprinting@naver.com) 님께 문의 바랍니다. 

* 패키징 디자인과 제작은 가능하나, 로고는 미리 구비해두셔야 합니다. 

* AI 로고 파일이 없다면 Fiverr에서 업체를 쉽게 찾으실 수 있습니다. 

* 인쇄를 위한 로고이기 때문에 고해상도의 이미지 파일이 필요합니다. 

4. 트레이드마크 등록 시 1A(Intend to use)가 아닌 2A(Use in commerce)로 신청할 것 

상표권 등록에는 두 가지 방법이 있습니다. 첫 번째는 나중에 사용하기 위해 미리 찜해 두고, 사용을 원하는 시점에 다

시 POU(Proof of use)를 제출해 등록 완료하는 방법, 그리고 두 번째는 바로 사용할 목적으로 등록하는 방법입니다. 

첫 번째 방법은 로고가 박힌 샘플 사진이 없어도 되기 때문에 어떻게 보면 더 빠른 옵션처럼 느껴질 수 있지만 실제 등

록이 2A에 비해 60일 정도 더 소요되고, 이후 POU 제출 시점에 제품 사진이 필요하며 이 과정을 진행하는데 있어 대

행 비용이 추가로 들 수 있어 실제로 1A는 시간적, 비용적 낭비가 큰 선택지입니다. 

5. 바코드 구매는 꼭 GS1.org에서 하기 

법적으로는 GS1.org 외 다른 업체에서 판매하는 바코드를 구입하셔도 문제가 없을 수 있습니다. 하지만 아마존 내에

서는 해당 웹사이트에서 구입하지 않은 바코드를 사용할 경우 일괄적으로 정책 위반으로 간주합니다. 게다가 GS1.org

에서 나의 GTIN(바코드 번호)를 검색했을 때 내가 등록하고자 하는 브랜드명이 검색되지 않으면 리스트가 닫힐 수 있

습니다. 합법적인 바코드가 이 웹사이트에서 검색되지 않는 이유는 여러 가지가 있을 수 있는데요. 바코드가 제대로 등

록되지 않았거나 재사용된 바코드일 경우 미등록 바코드라고 에러가 뜰 수 있습니다. 

이 에러가 문제가 되는 이유는 리스트가 잠시 정지되는 것 뿐만이 아닙니다. 경쟁사가 내 바코드를 검색해 보고 브랜

드명이 동일하지 않다고 아마존에 제보하면 리스팅 자체가 폭파될 수 있습니다. 첫 단추를 잘못 끼워 긴 시간 고생해

서 성공시킨 리스팅을 날리는 일이 없도록 주의하시기 바랍니다.

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

https://www.facebook.com/ksryoo?__cft__%5B0%5D=AZUDsMI-XNMGSjdommtfJvfQVLeA1uWk-zyxU8nI9ggTTLLBfRw8BOdNH1-SW013xan8NkiEnrbbN1uVAmS6E1qEeOBu0lIIn-_Rkm3jmuv5kQ0EoEzTy2nsJU1phso_0wkrMus916DvjKkNOTES0u53&__tn__=-%5DK-R
mailto:theprinting@naver.com
https://gepir.gs1.org/index.php/search-by-gtin?fbclid=IwAR0NBbDZUTOHgNLLcr1VoyWL1vV2AAei5E7LxKmaz7z7_5CMclNU9jVR2zU
https://www.facebook.com/ksryoo?__cft__%5B0%5D=AZUDsMI-XNMGSjdommtfJvfQVLeA1uWk-zyxU8nI9ggTTLLBfRw8BOdNH1-SW013xan8NkiEnrbbN1uVAmS6E1qEeOBu0lIIn-_Rkm3jmuv5kQ0EoEzTy2nsJU1phso_0wkrMus916DvjKkNOTES0u53&__tn__=-%5DK-R
mailto:theprinting@naver.com
https://gepir.gs1.org/index.php/search-by-gtin?fbclid=IwAR0NBbDZUTOHgNLLcr1VoyWL1vV2AAei5E7LxKmaz7z7_5CMclNU9jVR2zU
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브랜드 등록, 어떤 혜택이 있나요? 
내 브랜드명에 대한 권리를 보호받고 해당 브랜드명으로 만드는 리스팅 내에서 다른 셀러와 경쟁할 필요 없이 나만의 

리스팅을 소유할 수 있다는 굵직한 장점 외에 브랜드 오너가 되면 따라오는 혜택이 몇 가지가 있습니다. 이 혜택들 때

문에도 브랜드 등록을 최대한 빨리 하시면 좋습니다. 그 중에서도 가장 많이 사용하실 기능들을 언급하면 다음과 같습

니다: 

1. Hijacker 신고 

브랜드 등록을 하면 내가 등록한 상표명의 유일한 오너가 되기 때문에, 동일 카테고리 내에서 다른 셀러가 해당 상표 

이름을 사용하여 같은 제품을 판매할 수 없게 됩니다. 다시 말해, Tagger 또는 Hijacker이라 불리는 제품에 무임승차

하여 가격경쟁을 불러 일으키는 타 셀러들을 내 리스팅에서 쫒아낼 수 있는 권한을 부여 받게 되는 거죠. 신고는 셀러 

센트럴의 ‘Report a violation’ 페이지 내 ‘Trademark infringement’ 신고 기능을 통해 진행 가능합니다.

*이미지: Hijacker 신고 화면 예시

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다
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2. EBC(Enhanced Brand Content) 

아마존에서 웹서핑을 하면서 ‘어? 이 리스팅은 왜 Product Description 영역에 줄글 설명 대신 웹페이지처럼 이미지

랑 디자인을 넣을 수 있지?’라는 생각이 드는 예쁜 리스팅을 보신 적이 있으실 겁니다. 해당 기능은 브랜드 오너에게만 

오픈되며, 일반 셀러는 사용할 수 없는 기능입니다. A+ 컨텐츠라고도 불립니다.

*이미지: Victrola의 EBC 컨텐츠

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

https://www.amazon.com/Victrola-Bluetooth-Suitcase-Turntable-Turquoise/dp/B00UMVVUOC?pf_rd_r=MNMPR482RAWQ5EZD45F2&pf_rd_p=54583f0b-2550-4320-90d9-99a4f807d451&pd_rd_r=e30380e9-2012-407d-93a3-480cf310a18e&pd_rd_w=SmkDc&pd_rd_wg=NsS26&ref_=pd_gw_unk
https://www.amazon.com/Victrola-Bluetooth-Suitcase-Turntable-Turquoise/dp/B00UMVVUOC?pf_rd_r=MNMPR482RAWQ5EZD45F2&pf_rd_p=54583f0b-2550-4320-90d9-99a4f807d451&pd_rd_r=e30380e9-2012-407d-93a3-480cf310a18e&pd_rd_w=SmkDc&pd_rd_wg=NsS26&ref_=pd_gw_unk
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3. 리스팅에 비디오 추가하기 

브랜드 오너가 되면 리스팅 하단 ‘Videos’영역에 내가 원하는 영상 자료를 업로드할 수 있습니다.

4. 브랜드 스토어 열기 

내 브랜드 이름으로 등록되는 모든 제품을 쇼케이스하고 홍보, 관리할 수 있는 브랜드 스토어를 오픈할 수 있습니다.

*이미지: Tatcha의 비디오 자료 영역

*이미지: Johnson & Johnson의 

브랜드 스토어

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

https://www.amazon.com/Tatcha-Dewy-Skin-Cream-1-7/dp/B07R7MTHHQ/ref=sr_1_1?dchild=1&keywords=tatcha&qid=1594781087&sr=8-1
https://www.amazon.com/Tatcha-Dewy-Skin-Cream-1-7/dp/B07R7MTHHQ/ref=sr_1_1?dchild=1&keywords=tatcha&qid=1594781087&sr=8-1
https://www.amazon.com/stores/Johnson%27s+Baby+/page/9F16105A-A729-4F7B-9949-6284858918D5?ref_=ast_bln
https://www.amazon.com/stores/Johnson%27s+Baby+/page/9F16105A-A729-4F7B-9949-6284858918D5?ref_=ast_bln
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Takeaway 
혹시 대량 사입을 할 예정이 있거나 이미 보유 재고가 있는 상태이신가요? 그렇다면 더더욱 비용이 좀 들더라도 브랜

드 등록을 하는 것을 추천드립니다. 공들여 제작하고 최적화한 리스팅을 남에게 뺏기면 억울하니까요. Generic 

Product로 리스팅을 생성하는 것은 제품 테스팅할 때가 아니라면 지양하고, 제품 테스팅 할 때 역시 가능하면 브랜드 

등록 예외 제도를 통해 먼저 브랜드 이름을 내 것으로 점찍어 두고 판매를 시작하시는 것이 좋습니다.

망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

[ 참고 1 ] 
브랜드 등록이 완료되지 않은 상태에서 내 브랜드명으로 리스팅부터 생성할 수 있는 방법과 절차 요약
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망하는 이유 #7 : 브랜드 등록 없이 Generic 리스팅부터 만들었다가 경쟁에 밀려 포기한다

[ 참고 2 ] 
아마존에서 특허 소유자의 컴플레인을 받았을 경우 다음과 같은 이메일이 전송됩니다.  

Hello, 

We received a report from a patent owner who believes the items listed at the end of this email infringe their U.S. 

Patent No. 10,457,471. 

If you wish to continue selling the items listed at the end of the email, you have two choices. 

First, you can choose to resolve your claim with the patent owner directly within the next three weeks. If we 

receive a retraction from the patent owner within the next three weeks, we will allow you to continue selling the 

items listed at the end of this email. The patent owner's contact information is as follows: 

-- Brumate LLC  

-- dylan@brumate.com 

-- 2061 N York St., Denver, CO, 80205 

If the patent owner agrees to retract their complaint, they must send the retraction directly to us at patent-

evaluation@amazon.com. Forwarded retractions will not be accepted. 

Second, you can choose to participate in neutral evaluation of the patent owner’s claim. Amazon’s neutral 

evaluation procedure is described in the attached document titled “Amazon Utility Patent Neutral Evaluation 

Procedure.” Please read this document carefully and note that payment of a deposit is required. If you choose to 

participate in the neutral evaluation, you must agree to the attached Amazon Utility Patent Neutral Evaluation 

Agreement, complete Exhibit 2 of the Agreement, “Seller-Supplied Information,” and return the completed 

Agreement to patent-evaluation@amazon.com within three weeks. 

Please note that participation in the evaluation process does not guarantee that you will be able to continue to 

sell the items listed at the end of this email following the evaluation. If the evaluator decides that the items likely 

infringe, we intend to remove them from Amazon.com. If, however, the evaluator decides the items likely do not 

infringe, we will not remove your listings from Amazon.com, and your deposit may be refunded in part or in full. 

If you do not either resolve your claim with the patent owner directly, or agree to participate in the neutral 

evaluation process, we will remove the listings at the end of this email from Amazon.com. 

To learn more about this policy, search for “Intellectual Property Violations” in Seller Central Help. 

ASIN:  B08BFL8DSH 

Infringement type: Patent 

Patent Number: 10,457,471 

Case ID: 7270615891 

You can learn more about your account health in the Performance section of Seller Central (https://

sellercentral.amazon.com/gp/seller-rating/pages/performance-summary.html).

<information>

<number>

<ASIN>

<Number>

<ID>
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망하는 이유 여덟 번째
나도 모르게 아마존 홍보 정책을 위반해 계정이 정지된다8.

아마존 셀링을 하다 보면 리뷰의 중요성을 거듭 깨닫습니다. 리뷰의 갯수와 판매량은 항상은 아니더라도 확실히 양의 

상관관계에 있는 듯 합니다. 특히 긍정적인 리뷰가 더 그렇습니다. 

리뷰가 판매에 중요한 영향을 미치는 요소인지라 많은 셀러들이 편법을 사용해서라도 리뷰를 더 확보하려고 하는데, 

이 때문에 아마존은 소비자에게 리뷰를 달아달라고 홍보하는 행위를 매우 엄격하게 제한합니다. 계정 정지의 가장 큰 

주범 중 하나라고 보아도 과언이 아닐 겁니다. 

더 많은 리뷰를 받기 위한 홍보 방법중 하나가 바로 ‘인서트'인데요, 인서트는 예능에서 음식 사진 찍을때 쓰는 거 아니

냐구요? 아마존에서 인서트란 무엇인지, 그리고 어떻게 사용하는지 DOs and DON´Ts 를 알아보겠습니다. 

인서트란? 
이커머스에서 인서트란, 실물 포장재 안에 제품 외에 무언가 추가해 넣는 것을 말하는데, 쿠폰이나 땡큐 메세지가 담긴 

편지일수도, 제품 사용 설명서일수도, 새로 출시한 제품의 샘플 패킷일수도, 고객을 위한 작은 선물일 수도 있습니다. 

판매자가 소비자에게 오프라인으로 한걸음 더 다가가 ‘제품을 구매해줘서 고맙다'라며 인사를 건네는 방법 중 하나이

죠. 어떻게 보면 소비자가 받는 제품에 대한 첫인상이고, 잘 이용한다면 소비자의 만족도와 재구매를 상승시킬 수 있는 

방법입니다. 농담을 보태면 일종의 아부라고 할 수 있을 듯 합니다. 

아마존에서는 많은 셀러들이 인서트를 활용하여 소비자에게 특정 ‘액션'을 유도합니다. 그것이 리뷰가 될 수도 있고, 

새로 런칭된 제품의 구매나 웹사이트 방문, 인스타그램 팔로우 요청이 될 수도 있습니다. 샘플이나 쿠폰 등, 조그마한 

성의까지 포함했다면 효과는 더할 나위 없겠죠. 이렇게 효과 있는 방법에 어떤 문제가 있어 아마존이 계정을 정지시키

기까지 하는 걸까요?
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망하는 이유 #8 : 나도 모르게 아마존 홍보 정책을 위반해 계정이 정지된다

*이미지: Frankbody 인서트 예시

아마존의 리뷰 정책 

아마존은 클린한 고객 경험을 만들기 위해 굉장히 많은 노력을 기울입니다. 그 중 하나가 가짜 리뷰 필터링입니다. 이

전 글에서 언급했듯이 구매 건수 대비 리뷰 비율을 측정해 리뷰어에게 점수를 매기기도 하는 등 많은 인력과 기술력을 

동원해 판매자가 리뷰를 조작할 수 없도록 막고 있죠. 

조작까지는 아니더라도 리스팅을 더 키우기 위해서 리뷰 확보는 필수입니다. 때문에 많은 아마존 셀러들이 리뷰를 유

도하기 위해 이메일과 인서트를 자주 사용합니다. 아마존 구매 경험이 있는 분들은 아마도 구매 버튼을 누르자마자 판

매자에게 ‘띠링'하고 이메일을 받아보신 적이 있으시죠. 이미 아마존 등 이커머스 판매자들이 사용할 수 있는 여러 자

동 이메일 툴들이 시장에 나와 있고, 이는 판매자가 구매 조건에 따라 다른 메시징을 할 수 있도록 도와줍니다. 

리뷰 요청 관련 정책  
최근 아마존의 정책 변화로 인해 별도의 대가를 제공하지 않더라도 패키징 또는 박스 인서트를 사용해 리뷰를 작성해 

달라고 유도하는 행위가 금지되었습니다. 물론 아마존은 ‘neutral’하게, 즉 리뷰를 대놓고 유도하는 것이 아니라면 넌

지시 피드백을 요청하는 행위까지는 금지하지 않습니다만, 이 경계는 꽤 아슬아슬하고 모호하기 때문에 되도록이면 ‘리

뷰'라는 말은 직접적으로 넣지 않는 것이 좋습니다.

https://sellercentral.amazon.com/forums/t/policy-reminder-product-packaging-and-inserts/533858
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/G1801?language=en_US&ref=efph_G1801_cont_200386250
https://sellercentral.amazon.com/forums/t/policy-reminder-product-packaging-and-inserts/533858
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/G1801?language=en_US&ref=efph_G1801_cont_200386250
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또한 셀러가 부정적인 리뷰를 남기는 것을 방지하기 위해 직접 연락을 달라고 요청하는 것도 불가능 합니다. 이렇게 

강화된 리뷰 관련 정책 때문에 경쟁사의 위반 내용을 찾아 아마존에 제보하기도 쉬워졌고, 만일 위반 사례가 제보된다

면 내 리스팅에 꽤 강력한 제동이 걸릴 수 있습니다. 

*참고 - 아마존 리뷰 관련 Q&A 

그렇다면 어떻게 해야 할까 

리뷰 요청을 불허하는 대신 셀러 센트럴의 Order Info 창 내에 리뷰 버튼이 생겼습니다. 버튼을 클릭하면 아마존에서 

직접 소비자에게 리뷰 요청 메일을 보내게 됩니다. 비용도 따로 들지 않습니다. 리뷰 유도가 큰 이슈가 되니, 아마존에

서 직접 고객이 부담스러워 하지 않을 정도의 허용 가능한 리뷰 요청 메시지를 만들어 제공하게 된 것 같네요. 대신 이 

기능을 사용하면 별도로 고객에게 팔로업 메시지를 보낼 수 없습니다. 판매자가 구매자에게 여러 개의 스팸 문자를 보

내는 것을 원천적으로 차단했기 때문입니다. 

이 버튼을 누르게 되면 소비자에게 이런 메일이 발송됩니다:

망하는 이유 #8 : 나도 모르게 아마존 홍보 정책을 위반해 계정이 정지된다

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/201972160?language=en_US&ref=efph_201972160_cont_201972140
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/external/201972160?language=en_US&ref=efph_201972160_cont_201972140
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오더마다 버튼 일일히 누르기 귀찮은데… 

이 기능은 정책 위반의 소지가 있는 리뷰 유도를 아마존이 직접 담당함으로써 계정 정지의 위험을 줄일 수 있는 한편 

굉장히 번거로운 작업이기도 합니다. 셀러 센트럴에 접속 후 로그인한 뒤 오더 메뉴로 가서 매니지 오더 메뉴로 이동

이러한 번거로움을 해결하기 위해 Helium 10이라는 업체에서 리뷰 자동화 툴을 출시했습니다. Chrome Extension으

로 기능을 켜면 ‘Request Review for This Page’라는 버튼이 생기고, 페이지 단위로 한꺼번에 리뷰 요청을 처리할 수 

있습니다. 

최근 기능 추가로 기존 Helium 크롬 익스텐션 외에도 여기에서 별도의 Seller Assistant 크롬 익스텐션을 설치해야 하

니 참고해 주세요! 아직 Helium 계정이 없으신 AMZ Insider 커뮤니티 멤버분들은 AMK10이라는 코드를 사용하면 

10% 할인도 가능합니다.

망하는 이유 #8 : 나도 모르게 아마존 홍보 정책을 위반해 계정이 정지된다

https://www.helium10.com/seller-assistant/
https://www.helium10.com/seller-assistant/
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Takeaway 
리뷰가 늘어나는 만큼 판매도 느는 것을 직접 눈으로 보게 되면 돈을 주고 리뷰를 사는 등 부정 행위에 대한 강력한 욕

구를 느끼게 될 수 있습니다. 조금만 규정 위반을 하면 눈 앞에 있는 판매량 상승을 거머쥘 수 있을 것 같은 느낌 때문

이겠죠. 탑 셀러들 중에서도 정책을 위반하고 마케팅을 하는 경우가 있고, 주변에도 이 같은 마케팅 방법으로 문제없이 

판매를 진행하는 셀러들이 간간히 있기 때문에 유혹은 더 강해집니다. 

하지만 아마존 규정을 잘 지키는 것의 이점은 제품 판매에 가속도가 붙을 때 빛을 발합니다. 여러분의 성공에 무임승

차하고 싶어하는 태거들이나 경쟁사들이 여러분의 리스팅에 제동을 걸기 위해 아마존에 부정행위를 리포팅하려고 눈

에 불을 켤텐데, 클린한 리뷰로 어떠한 틈도 주지 않을 수 있으니까요. 경쟁사에서 여러분의 제품을 주문한 뒤의 프로

세스를 살펴보고, 규정을 위반하는 부분이 하나라도 있으면 바로 아마존에게 달려가 신고할 겁니다. 악의적으로 부정

적인 리뷰를 달 지도 모르죠. 안 그래도 험난한 아마존 셀링인데, 우리 모두 정직하게 롱런하도록 합시다. 

망하는 이유 #8 : 나도 모르게 아마존 홍보 정책을 위반해 계정이 정지된다
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망하는 이유 아홉 번째
나도 모르게 리뷰 조작에 가담해 계정이 정지된다9.

제품을 등록하고 Sponsored 광고만 잘 돌리면 어려운 부분은 얼추 끝난 줄 알았는데, 리뷰도 잘 안 달리고 판매에 가

속이 안 붙는다고요? 제품의 퀄리티가 아무리 좋다고 해도, 상위노출이 안 되고 클릭과 구매가 일어나지 않는다면 아

마존 제품 검색 5-6페이지에 쭉 머물기 마련이죠. 이러한 고민을 해결하기 위해 열심히 수소문하다 보면 수많은 

‘Launching Service’들이 있다는 걸 알게 되실 겁니다. 이 카테고리의 대표 서비스로는 Viral Launch, Zonblast, 

Zonjump, Rebatekey 등이 있습니다. 

런칭 서비스란? 
이러한 런칭 서비스들은 과거 아마존의 알고리즘을 이용해 셀러가 타겟하고자 하는 키워드에 검색 노출이 잘 되도록 

도움을 주는 역할을 했습니다. 초기 구매가 많이 일어나면 아마존 페이지 상단에 노출된다는 점, 그리고 two-step 

url(키워드 검색 결과가 url 내에 기록되어 아마존이 마치 구매자가 셀러가 원하는 특정 키워드로 검색하여 해당 제품

을 구매한 것처럼 인식하게 함)등 ‘특별한' 링크로 트래픽을 유도하면 셀러의 리스팅을 노출을 원하는 키워드 검색결과

에서 상위 랭킹을 차지하게 할 수 있다는 점을 역이용한 겁니다. 이러한 테크닉을 전문 용어로 ‘Black Hat’이라 부르

며, 심한 경우 단 한 번의 실수로 계정 운영이 중단될 수 있는 고위험의 방식으로 간주됩니다.

*이미지: 단돈 2달러로 비타민 C 세럼을 

살 수 있는 파격적인 할인 혜택을 제공하

는 Elite Deal Club(Viral Launch가 운

영하는 딜 플랫폼)
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망하는 이유 #9 : 나도 모르게 리뷰 조작에 가담해 계정이 정지된다

어떻게 가능한 건가요? 
이를 가능하게 하기 위해 런칭 서비스들은 자사 플랫폼 내에 또는 동일한 회사가 운영하는 자체 프로모션 사이트에 셀

러의 제품을 파격적인 할인가로 공유하여 다양한 제품을 저렴한 가격으로 구매하고자 하는 아마존 이용자들에게 단시

간에 많은 구매를 유도합니다. 해당 제품을 무료로 나눠주는 giveaway, 구매한 돈을 다시 돌려주는 rebate, 또는 엄청

난 할인 쿠폰을 제공하는 등 뿌리치기 어려운 프로모션으로 많은 소비자들을 유인했고, 과거 아마존의 알고리즘에 한

해서는 매우 효과적인 방법으로 작용했습니다.

*이미지: RebateKey의 자체 딜 플랫폼

그렇다면 당장 사용해봐야겠는데요? 
하지만 아마존이 점점 알고리즘과 AI를 개선해 나가면서 이러한 편법들을 필터링해 진짜 고객과 가짜 고객을 구분할 

수 있게 되었습니다. 예를 들어, 아마존 내부에서 고객의 품질을 관리하기 위해 Trust Score 라는 수치를 사용하는데 

특정 고객이 구매에 비해 리뷰를 수상하다 싶을 정도로 많이 남기면 해당 소비자의 구매 또는 리뷰 가치가 떨어져 리

스팅에 도움을 줄 수 없게 됩니다. 또한 아마존 측에서도 이러한 딜 사이트들을 모니터링하고 있으며, 해당 사이트를 

통해 제품을 구매하는 고객들 또한 trust score에 영향을 받습니다. 이러한 동향이 계속되면 해당 구매자는 블랙리스

트에 올라가는 상황이 올 수 있으며, 블랙리스트 및 낮은 trust score의 고객들이 많이 이용하는 제품 리스팅을 보유한 

셀러들 또한 페널티를 받게 됩니다. 일례로 RebateKey 의 기존 이용 고객들 중 아마존에서 계정 정지를 당했다는 제

보가 늘고 있습니다.
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망하는 이유 #9 : 나도 모르게 리뷰 조작에 가담해 계정이 정지된다

*이미지: 심장이 쿵, 아마존에서 금지하는 행위를 

했을 때 받아볼 수 있는 이메일

물론 편법을 사용하는 것은 셀러의 자유입니다. High risk, high return이라고 위험도가 큰 만큼 보상 또한 클 수도 있

습니다. 하지만 초보 셀러가 유튜브나 구글 검색으로 쉽게 발견하는 Black Hat Tactic은 그만큼 많은 사람이 알고 있

을테고, 아마존 또한 그 존재를 인식하고 있기 때문에 계정 정지로 강경 대응을 할 가능성이 높습니다.  

이러한 Black Hat 테크닉을 통해 ‘misuse of search and browse’, ‘misuse of sales rank’, ‘misuse of rating, 

feedback or reviews’ 규정을 위반하게 되면 셀러 계정의 Account Health에 문제가 생길 수 있으며, 심한 경우 계정 

정지를 당해 고생하실 수 있기 때문에 가볍게 여기시면 안 됩니다. 특히 여러번 언급한대로 아마존 계정은 정지가 걸

리면 풀기 굉장히 어렵고 오랜 시간이 걸리며, 최악의 경우 더이상 계정 정지 이의제기를 할 수 없게 되어 영구정지나 

마찬가지인 상태가 될 수 있기 때문에 심사숙고 후 결정을 내리셔야 합니다. 

이렇게 리스크가 높은 소프트웨어임에도 불구하고 여전히 많은 유튜버들과 블로거들이 다양한 런칭 소프트웨어나 써

드 파티 셀링 툴을 소개합니다. 대부분 인플루언서들은 Affiliate Marketing이라는 방법을 통해 유저를 유입시키면 

그들에게 소득의 일정 퍼센티지가 돌아가는 특별한 링크를 받습니다. 특정 제품을 블로그, 유튜브 등 여러 플랫폼에

서 많은 사람들에게 추천할수록 더 큰 보상을 받기 때문에, 여러 인플루언서가 추천하는 툴이라고 해서 무조건 믿기

보다는 본인이 직접 해당 제품의 특성과 장단점을 상세히 알아보셔야 합니다.

*이미지: 여기서 말하는 ‘Hiring 3rd parties to 

try to improve ASIN rank’에는 앞서 말한 런칭 

소프트웨어들이 모두 포함됩니다.
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망하는 이유 #9 : 나도 모르게 리뷰 조작에 가담해 계정이 정지된다

Takeaway 
아마존은 바보가 아닙니다. 여러분이 구글링이나 입소문을 통해 알 수 있는 정보는 아마존도 이미 인지하고 있으며 자

체 로봇 및 모니터링 인력을 사용해 지속적으로 관리하고 있습니다. 즉, 이러한 편법이 아마존 이용자들의 고객 경험을 

해친다고 판단되는 즉시 서슴없이 강경 대응을 하기 위해 대기하고 있다고 생각하셔도 좋습니다. 이러한 방법으로 당

장에는 이득을 볼지 모르겠으나, 한 번의 문제로 큰 타격을 받을 수 있다는 점을 꼭 인지하시기 바랍니다. 

높은 리스크를 감수하고 블랙햇 테크틱을 사용하시기로 결정하신다면 적어도 검색 몇 번으로 쉽게 찾을 수 있는 방법

은 이용을 재고하시고, 되도록이면 위험부담이 큰 만큼 그에 상응하는 이익이 되돌아올지를 계산하여 지혜롭게 결정

하시기 바랍니다.
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망하는 이유 아홉 번째
기관 허가 없이는 사용 불가한 PCRP 키워드 때문에 계정이 정지 된다10.

초반에 언급한 대로 아마존은 크롤링 봇을 활용해 지속적으로 셀러들의 계정 현황과 리스팅 퀄리티 등을 모니터링합

니다. 때문에 초기 셋업을 정상적으로 완료한 이후 리스팅을 추가하고 수정하는 과정에서 아마존의 방침을 어길 경우 

곧바로 해당 리스팅이 정지(suppressed)되고, 심하면 계정 정지까지 당할 수 있습니다. 때문에 경계를 늦추지 말고 지

속적으로 업데이트되는 아마존의 방침을 숙지해야 합니다. 

PCRP Restriction이란? 
이러한 과정에서 많은 셀러분들이 가장 힘들어 하시는 것 중 하나는 PCRP Restriction으로, 쉽게 말하면 아마존에서 

판매할 수 없는 제품이거나(Restricted Products) 관할 기관 승인 또는 법적 허가를 받은 카테고리의 제품만 사용할 

수 있도록 제한된 단어 또는 표현을 사용했을 경우(Prohibited Claims) 리스팅이 정지되는 현상을 뜻합니다. 

대표적 예시: Pesticide Claim 

가장 대표적인 예로 Pesticide Claim(살충 효과 주장)이 있습니다. 시중에 판매되고 있는 화장품이나 클리너 등 살균 

기능이 있는 제품의 경우 흔하게 경험하는 문제입니다. 아마존에서는 제품에 실제로 균을 죽이는 기능이 있더라도 방

역 제품이나 살충제 제품이 아닌 경우에는 멸균 효과가 있다는 문구를 사용할 수 없습니다. 아마존은 크롤링 봇을 통

해 ‘Antibacterial, sanitizing, disinfecting, kills germs’ 등 멸균과 관련된 다양한 단어들을 사용한 리스팅이 없는지 

정기적으로 확인하여 사용이 제한된 문구가 남용되고 있진 않은지 모니터링합니다. 제한된 단어 및 표현 중 하나라도 

사용했다면 경고와 함께 리스팅이 정지됩니다. 

PCRP 제한, 왜 문제가 되는 건가요? 
이러한 불상사를 초반부터 방지해야 하는 이유는 여러번 설명한대로 정지를 풀기 위한 고객센터와의 커뮤니케이션 과

정이 굉장히 길고 번거롭기 때문입니다. 게다가 Pesticide Claim 이슈에 걸릴 수 있는 키워드가 다양하기 때문에 내 

리스팅의 수많은 단어들 중 어떤 단어 때문에 PCRP 이슈가 발생했는지 명확하게 알기 어려울 수도 있습니다. 문제를 

해결하기 위해서는 고객센터에 이메일이나 전화로 상황을 설명한 후 리스팅 제한을 풀어달라고 요청해야 합니다. 그

러나 상담 직원의 커뮤니케이션 능력 및 권한의 부재로 인해 한 번의 전화통화로 문제 해결이 완료되지 않을 수도 있

습니다.

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=G200301050&language=en_US
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202115120&language=en_US&ref=ag_202115120_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=G200301050&language=en_US
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202115120&language=en_US&ref=ag_202115120_cont_200164330
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일단 해당 제품이 살충제가 아니다, 어떤 키워드 때문에 리스팅이 정지되었는지 모르겠다, 키워드를 지웠는데 리스팅 

정지가 풀리지 않는다 등 상황을 설명하는 것이 쉽지 않습니다. 게다가 문제를 빠르게 알아 듣는 것은 온전히 상담원

의 재량에 달려 있어 답답할 수도 있습니다. 그리고 크롤러에 한 번 걸리면 리스팅에 해당 키워드가 게재되어 있지 않

음에도 ‘금지된 키워드가 감지되었다’며 반복적으로 리스팅을 정지하기도 합니다. 

정지가 계속되는 경우 판매량과 속도가 크게 감소하는데, 판매가 부진하게 되면 아마존이 계정과 리스팅의 품질이 낮

다고 판단하여 해당 리스팅을 적게 노출시킵니다. 이로 인해 고객들의 발길이 끊겨 동일한 일별 판매량을 회복하기까

지 꽤 오랜 시간과 노력이 필요하게 됩니다. 해당 리스팅이 나의 주요 제품 중 하나라면 더더욱 타격이 클 수 있겠죠. 

Takeaway 
PCRP 관련 문제 발생을 최대한 막기 위해서는 처음부터 문제가 있을 수 있는 키워드를 최대한 피해서 리스팅을 작성

해야 합니다. 아래는 아마존 인사이더 그룹원분들의 경험을 기반으로 작성된 문제 발생 가능성이 높은 키워드 리스트

이니 참고하시어 사전에 불상사를 방지할 수 있길 바랍니다.
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[ 참고 ]
대표적인 문제 키워드 리스트

1. 살충, 멸균 표현(EPA) - antibacterial, disinfectant, sanitizing, kills germs, insect, mold, insect 
traps, repel insects, remove allergens 등 기타 살균에 관련된 우회적인 표현들(특히 ‘anti’라는 단어 
들어간 표현 주의) 

2. 코로나 관련 표현 - covid-19, corona, virus... 
3. 기관 인증 관련 표현 - FDA Cleared, FDA Registered, ISO Certified… (FDA라는 단어는 프로모션 용

도로 이용이 제한되어 있기 때문에 실제 등록이 되어 있어도 사용 자제)  
4. 자동차 브랜드 - Toyota, Subaru.. 
5. 의료 기능 관련 표현 - Treats, cures, UV.. 
6. 세제, 표백 관련 표현 - Detergent, Bleach

• Alcohol 

• Animals & Animal-Related Products 

• Art – Fine Art 

• Art – Home Decor 

• Automotive and Powersports 

• Composite Wood Products 

• Cosmetics & Skin/Hair Care 

• Currency, Coins, Cash Equivalents, and Gift Cards 

• Dietary Supplements 

• Drugs & drug paraphernalia 

• Electronics 

• Explosives, Weapons, and Related Items 

• Export Controls 

• Food & Beverage 

• Gambling & Lottery 

• Hazardous and Dangerous Items 

• Human Parts & Burial Artifacts 

• Jewelry & Precious Gems 

• Laser products 

• Lighting 

• Lock Picking & Theft Devices 

• Medical devices and accessories 

• Offensive and Controversial Materials 

• Pesticides and Pesticide Devices 

• Plant and Seed Products 

• Postage Meters & Stamps

•  Recalled Products 

• Recycling electronics 

• Subscriptions and Periodicals 

• Surveillance Equipment 

• Tobacco & Tobacco-Related Products 

• Warranties, Service Plans, Contracts, and 

Guarantees 

• Other Restricted Products 

• Refrigerants: Ozone-Depleting Substances and 

Substitutes

제한사항이 있거나 판매가 불가한 카테고리 리스트 (클릭하여 상세 정보 확인) 

https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164340&language=en_US&ref=ag_200164340_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164370&language=en_US&ref=ag_200164370_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201279060&language=en_US&ref=ag_201279060_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164390&language=en_US&ref=ag_200164390_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164410&language=en_US&ref=ag_200164410_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=KY5NBH8EHAUFQ27&language=en_US&ref=ag_KY5NBH8EHAUFQ27_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164470&language=en_US&ref=ag_200164470_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164450&language=en_US&ref=ag_200164450_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201829010&language=en_US&ref=ag_201829010_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164490&language=en_US&ref=ag_200164490_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164510&language=en_US&ref=ag_200164510_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164950&language=en_US&ref=ag_200164950_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=JS7C6DGM9BD6L4B&language=en_US&ref=ag_JS7C6DGM9BD6L4B_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164550&language=en_US&ref=ag_200164550_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200685250&language=en_US&ref=ag_200685250_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164570&language=en_US&ref=ag_200164570_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164590&language=en_US&ref=ag_200164590_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200166630&language=en_US&ref=ag_200166630_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201689020&language=en_US&ref=ag_201689020_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201997070&language=en_US&ref=ag_201997070_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164850&language=en_US&ref=ag_200164850_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164650&language=en_US&ref=ag_200164650_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164670&language=en_US&ref=ag_200164670_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202115120&language=en_US&ref=ag_202115120_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201737480&language=en_US&ref=ag_201737480_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164730&language=en_US&ref=ag_200164730_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164340&language=en_US&ref=ag_200164340_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164370&language=en_US&ref=ag_200164370_cont_200164330
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https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164470&language=en_US&ref=ag_200164470_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164450&language=en_US&ref=ag_200164450_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201829010&language=en_US&ref=ag_201829010_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164490&language=en_US&ref=ag_200164490_cont_200164330
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https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164950&language=en_US&ref=ag_200164950_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=JS7C6DGM9BD6L4B&language=en_US&ref=ag_JS7C6DGM9BD6L4B_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164550&language=en_US&ref=ag_200164550_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200685250&language=en_US&ref=ag_200685250_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164570&language=en_US&ref=ag_200164570_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164590&language=en_US&ref=ag_200164590_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200166630&language=en_US&ref=ag_200166630_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201689020&language=en_US&ref=ag_201689020_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201997070&language=en_US&ref=ag_201997070_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164850&language=en_US&ref=ag_200164850_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164650&language=en_US&ref=ag_200164650_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164670&language=en_US&ref=ag_200164670_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202115120&language=en_US&ref=ag_202115120_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=201737480&language=en_US&ref=ag_201737480_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164730&language=en_US&ref=ag_200164730_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164750&language=en_US&ref=ag_200164750_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202089380&language=en_US&ref=ag_202089380_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202047960&language=en_US&ref=ag_202047960_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164870&language=en_US&ref=ag_200164870_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164910&language=en_US&ref=ag_200164910_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164930&language=en_US&ref=ag_200164930_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164930&language=en_US&ref=ag_200164930_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200685320&language=en_US&ref=ag_200685320_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=5ER6LTGH2GFJLHQ&language=en_US&ref=ag_5ER6LTGH2GFJLHQ_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=5ER6LTGH2GFJLHQ&language=en_US&ref=ag_5ER6LTGH2GFJLHQ_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164750&language=en_US&ref=ag_200164750_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202089380&language=en_US&ref=ag_202089380_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=202047960&language=en_US&ref=ag_202047960_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164870&language=en_US&ref=ag_200164870_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164910&language=en_US&ref=ag_200164910_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164930&language=en_US&ref=ag_200164930_cont_200164330
https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=200164930&language=en_US&ref=ag_200164930_cont_200164330
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https://sellercentral.amazon.com/gp/help/help.html?itemID=5ER6LTGH2GFJLHQ&language=en_US&ref=ag_5ER6LTGH2GFJLHQ_cont_200164330
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마치는 글
앞으로의 지속적인 발전을 위하여

아마존은 마치 한 명의 사람처럼 계속해서 진화하고 변모합니다. 그래서 이 책 역시 작성 시점(2020년 9월 23일) 이

후 몇 달 뒤면 사실이 아닌 부분이 생길 수도 있습니다. 

Amazon Insider Group 페이스북 페이지에서는 저 외에도 다양한 셀러분들이 정기적으로 업데이트되는 아마존 정책

을 공유하고, 어떻게 대응해야 할지 주기적으로 논의하고 있습니다. 이 이북을 읽고 궁금한 부분이 생기시거나 최신 정

보에 대한 확인이 필요하시면 저희 그룹을 방문해 언제든지 질문을 남겨 주세요. 이 이북 또한 내용을 바꾸지 않는 한

에서 별도의 허락 없이 배포하셔도 좋습니다. 그리고 나중에 성공적인 아마존 셀러로 자리 잡으시면, 그 때 새로운 셀

러들을 위한 정보 교류로 내리사랑을 이어가 주시길 부탁드립니다! 

감사합니다 

Curtis Yang 
아마존 인사이더 커뮤니티 운영진 
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