
Фактическая комиссия на Озон может быть от 3% до 
примерно 25% (без учета доставки) 
Она состоит из базовой комиссии и других 
дополнительных комиссий. 
От чего зависит комиссия. На нее влияют: 

• Категория товара 
• подключение досрочных выплат 
• подключение гибкого графика выплат 
• услуга "Бонусы продавца" 
• условно также зависит от схемы FBO, FBS 
• расходы на эквайринг, с 1 октября Озон их 

переложил на продавцов - до 1,5%. 

Категория товара 
Сейчас у Озон базовая комиссия составляет от 3% до 15%. 
Актуальную комиссию можно посмотреть "ЗДЕСЬ" 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/commissions-tariffs/commissions-tariffs-ozon/komissii-tovary-uslugi.html
https://seller-edu.ozon.ru/docs/commissions-tariffs/commissions-tariffs-ozon/komissii-tovary-uslugi.html


 



Схема продажи FBO или FBS 
Так же комиссия зависит от схемы продажи, тк 
логистика рассчитывается тоже как % от стоимости 
товара. С 1 октября для FBS и для FBO они 
одинаковые. Кроме того добавляется 5% за последнюю 
милю и % за возврат. 
 
Подробные и актуальные таблицы для расчета всех 
комиссий по логистике и возвратам здесь https://seller-
edu.ozon.ru/doc... 

Гибкий график выплат 
Гибкий график — это услуга, подключив которую, можно 
деньги за проданные товары  товаров ежедневно по 
рабочим дням. Например: 

• по пятницам деньги за четверг; 
• в понедельник — за все дни с пятницы по 

воскресенье. 

Кто может перейти на гибкий график выплат? 
Озон ежедневно оценивает всех продавцов и 
открывает доступ к услуге тем, кто: 

• является резидентом РФ; 
• имеет основной расчётный счёт в российском 

банке; 
• работает на Ozon по договору комиссии 

больше трёх месяцев; 
• не имеет действующих договоров реализации, 

агентских и прочих соглашений; 
• редко получает возвраты от покупателей; 
• имеет стабильный бизнес — Озон 

проверяет это по ряду критериев, полный 
список которых не раскрывает. 

Сколько стоит услуга «Гибкий график выплат» 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/commissions-tariffs/legal-information/full-actual-commissions.html
https://seller-edu.ozon.ru/docs/commissions-tariffs/legal-information/full-actual-commissions.html


Тариф рассчитывается индивидуально для каждого 
продавца — он всегда указан в личном кабинете в 
разделе Настройки → Договоры. 
 
В среднем от 1,9% до 2,5% 

Досрочная выплата 
С помощью услуги «Досрочная выплата» можно раньше 
времени получить  на расчётный счёт: 

• баланс, накопленный за текущий 
расчетный период; 

• оплату по уже сформированному счёту за 
прошедший период. 

Актуальная стоимость досрочной выплаты указана в 
разделе Финансы → Выплаты. 
 
Условия получения досрочной выплаты, такие же, как при 
гибком графике выплат. Те же требования к селлерам. 
 
Комиссия за досрочные выплаты, так же как и при гибком 
графике выплат - рассчитывается индивидуально - от 1,9% 
до 2,5% 

Услуга "Бонусы продавца" 
Вы можете создать свою личную программу лояльности 
для покупателей вашего магазина и начислять бонусы за 
покупки. Эти бонусы они смогут потратить на новые 
покупки в вашем магазине. 
 
Как работает программа лояльности 
Вы можете выбрать товары, за заказ которых покупатели 
будут получать бонусы. Каждый бонус равен одному 
рублю. Вот как всё устроено: 

• вы сами устанавливаете размер бонусов и 
выбираете товары, которые хотите включить в 
акцию; 

https://seller.ozon.ru/settings/contracts
https://seller.ozon.ru/finances/invoices


• Озон возьмет комиссию 5% от суммы всех 
начисленных бонусов; 

• при оплате бонусами вы получите цену за 
вычетом скидки в размере списания; 

• списать бонусы можно в течение 1 года на 
любые товары из вашего ассортимента — даже 
если они не участвуют в акции. 

Если на балансе покупателя будут разные типы баллов, в 
первую очередь списывают ВАШИ бонусы продавца, затем 
— все остальные (например, полученные в акции «Отзывы 
за баллы»). 
 
Бонусы продавца — это часть Premium, поэтому запустить 
акцию могут только участники программы. 

Эквайринг 
Эквайринг — это комиссия банка, который обрабатывает 
безналичный платёж. Тариф зависит от банка, с карты 
которого покупатель оплатил заказ — но не больше 1,5% от 
стоимости заказа. 
 
Озон удерживает ровно ту сумму, которую выставил банк-
партнёр, поэтому отражает эту выплату в отдельном 
закрывающем документе. Вы можете её отслеживать: 

• по каждому заказу — в разделе Финансы → 
Начисления, отразим их как услугу 
организации приёма платежей; 

• за весь месяц по каждому банку — в отчёте об 
исполнении поручений из раздела Финансы → 
Документы → Агентский отчёт. 

Ценообразование 
Из чего складывается цена на товар? 
 
Рассмотрим только вариант для продавцов на УСН.  



У продавцов на ОСН, как правило есть свой бухгалтер, 
который разберется во всем, и не даст им уйти в минус. 
 
Наш курс не о бухгалтерии, он о продажах. Мы не эксперты 
в бухгалтерских вопросах, сами работаем как ИП на УСН 
6%. Поэтому поделимся только своим опытом. Если вы 
хотите сильнее углубиться в бухгалтерию для МП, вам 
лучше взять консультацию у профессионального 
бухгалтера. 
 
Налог мы считаем всегда 6%, т.к. 6% УСН это только до 
300тр. в год. При обороте свыше 300 т.р в год добавляется 
еще 1%. 
 
Если вы вовремя оплатили обязательные взносы в 
пенсионный фонд, то этот 1% потом можно будет вычесть 
(например: уплаченные в 2021г., указать в декларации за 
2022г. и вернуть в 2023г.). Но оплатить этот 1% все равно 
нужно. 
 
Платить налоги придется не с суммы, которую вы 
получили от МП на расчетный счет, а с суммы, которую 
оплатил покупатель. Эту цифру вы сможете взять из 
отчетов: "Финансы - документы" 

https://seller.ozon.ru/app/finances/documents?type=realizationReports


 
Итак, цена продажи = себестоимость товара + ваша 
наценка + налог (от 1% до 6%) + комиссия маркетплейса 
(от 3 до 35%) + логистика (от 38р. до 1400р). Это 
очевидные вещи, но часто начинающие селлеры 
добавляют только комиссию и логистику, забывая о том, 
что им придется еще и заплатить налоги.  
 
Каждый предприниматель считает себестоимость товара 
по-своему. Мы в себестоимость не закладываем: доставку 
по Москве (до СЦ своими силами), упаковку, этикетки, 
хранение на своем складе, зарплату. Эти цифры у нас 
заложены отдельно в ежемесячные расходы, и мы их 
считаем от общего оборота по всем сферам деятельности. 
Если вам удобнее заложить всё это в себестоимость, 
сделайте это. 
 
В закупочную цену товара из Китая, стоимость 
доставки мы, конечно, закладываем, т.к. это очень 
значительная сумма, может  доходить до 100% 
от  закупочной цены в Китае.  
 



Также мы не закладываем в цену возвраты, считаем их 
отдельно, как ежемесячные потери на брак итп. Возвраты 
у нас в среднем составляют 5% от общих продаж. По 
большей части это не брак, а просто заказы, за которыми 
не пришли покупатели на ПВЗ. Их можно продать снова.  
 
Как посчитать свою прибыль? 
Цена по которой мы продаем - налог от этой цены (1%-6%) - 
комиссия от этой цены (3%-15%) - логистика (от 38р. до 
1400р) - % за досрочные выплаты - эквайринг= прибыль, то, 
что вы заработали.  

 
Посчитаем на примере этой карточки сколько мы 
зарабатываем на патчах. 
 
238р. заплатит покупатель.  

• - 11,5% (комиссия в категории “красота и 
здоровье”) + эквайринг = 28р. 

• - 6% (налоги) = 14р.  
• - доставка = 59р.  
• - закупочная цена = 100р.  

238р. - 28р. - 14р. - 59р. - 100р. = 37р.  



Мы зарабатываем на данный момент с каждой единицы 
патчей 37 рублей. 
 
Ниже будет наша собственная таблица-калькулятор, по 
которой мы считаем цену для Озон 
 
Не будем вдаваться в экономические термины (маржа, 
прибыль, доход, чистая прибыль, валовая прибыль) 
 
Назовём эти 37р., которые мы заработали  на 
патчах - маржой. 
37р. / 238р. = 15% 
На всех товарах нашего ассортимента мы зарабатываем 
15-20% Так мы решили и стараемся всегда 
придерживаться этой цифры. По одной простой причине. В 
этом случае цена для покупателя получается настолько 
привлекательной, что большинство товаров продают себя 
сами, не нужно вымучивать никаких 
дополнительных методов продвижения. Это легко и 
удобно. Применение данной схемы является одной из 
причин наших высоких продаж.  
Но это же мало, возмутятся любители зарабатывать 200-
300%. Да, не много. Но мы зарабатываем на объеме, а 
объемы при таких ценах сделать не сложно. Можно 
сказать, они сами себя делают.  
Существует такое мнение, что нужно делать наценку 100-
300%, иначе это не бизнес, не серьёзно, не стоит даже 
связываться с таким товаром. Но, делая наценку х2, х3 и 
больше, при возросшей конкуренции на МП, вы будете 
постоянно  сидеть и ломать голову над вопросом  "почему 
мои товары не продаются", искать какие то хитрости, 
секреты, методы продвижения.  
Мы не усложняем себе жизнь. 
Лучше продавать на 1млн. и зарабатывать 100-200тр. 
быстро и легко, чем вечно искать волшебную кнопку, 
которая поднимет ваш товар в топ. Или месяцами искать 



тот самый волшебный товар, который будет продаваться 
вагонами.  
На самом деле любой товар будет продаваться в больших 
количествах, если вы предлагаете покупателям низкую 
цену. 
Это и есть та самая волшебная кнопка. Мы ее используем 
на МП с первого дня. Очень редко занимаемся каким то 
дополнительным продвижением. 
(В примере с патчами мы зарабатываем всего 8%. В 
данный момент мы выводим этот товар в топ, цена на 
время продвижения снижена)  

Калькулятор для расчета цены 
Скачать здесь 
 
Мы сделали калькулятор для точного расчета: 

• Логистика, руб 
• Комиссия, руб 
• Итого к выплате, руб 
• Итого прибыль руб 
• Прибыль % от продажи (от той цены, за 

которую вы продаете товар) 
• Прибыль % от выплаты  (от суммы, которую 

перечислит нам МП) 
• Прибыль % от закупки  (от той цены, за 

которую мы товар купили) 

Расчет зависит от: 

• Категории товара - выпадает список, 
автоматически подставляется комиссия. 

• Пункт сдачи для FBS или Кластер для FBO 
• Размер товара в мм 
• Вес товара в кг (вес должен быть больше 100г., 

иначе расчет может быть неточным) 
• Текущая цена (со скидкой), руб. 
• Закупочная цена, руб 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/10v-EVVx5BIeB8GzAh9VHeNsLXflUzc4zPuNxXqr-QKw/edit#gid=0


• Прочие расходы, руб 

 
По данной ссылке нельзя работать с калькулятором. Этот 
калькулятор наш. Но  можно  скачать его или скопировать 
себе в Google Таблицы. Тогда он станет вашим и вы 
сможете вносить в него любые изменения. 
НЕ ЗАПРАШИВАЙТЕ ДОСТУП!!!! просто СКАЧАЙТЕ 
Что бы скачать: "Файл - Скачать - Microsoft Excel (XLSX)" 
 

 
Для того, чтобы сохранить себе в Google Таблицы, нажать 
"Файл - Создать копию" 



 
Как пользоваться? 

Выбираем основную категорию, что бы узнать название 
основной категории можно перейти в "Товары и цены - 
Добавить товар" 

 
Вбить название товара и нажать "найти". Первая 
категория и есть основная. 

https://seller.ozon.ru/app/products/create
https://seller.ozon.ru/app/products/create


 

 

 
При использование Google Таблиц, работает поиск в 
ячейке с выпадающим списком. 
 
При использование MS Excel, поиск в ячейке с 
выпадающим списком - НЕ РАБОТАЕТ. 
Через Excel нужно вводить точное название категории. 
Для FBS, выбираем куда вы сдаете заказы. СЦ, ППЗ, ПВЗ, 
ТСЦ. 
Что бы узнать к чему относиться ваш пункт, посмотрите в 
этом списке. 
https://seller-edu.ozon.ru/doc... 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/fbs/punkty-priema/moskva.html


 
Вносим размеры товара в мм, вес товара в кг. 
Вес должен быть не менее 100г., иначе расчет может быть 
неверным. 
Минимальный вес для тарификации у Озон 100г. 
 
На основание этих данных будет рассчитан объемный вес. 
Для дальнейшего расчета стоимости логистики будет 
использован тот вес, который больше: или расчетный 
объемный или реальный вес товара с упаковкой. 
 
Укажите закупочную цену 
Укажите если нужно дополнительные расходы 
(упаковка, услуга ФФ). 
Укажите текущую цену на Озон с учетом скидки. 

 
Если вы хотите учесть возвраты и невыкупы, то их % 
укажите в соответствующих полях. 
 
Сделаны 2 отдельных поля, т.к. расчет возвратов иной чем 
расчет невыкупов и отмен. 



 

• возврат — покупатель получил отправление. 
Товары из отправления перешли в 
статус Доставлено. Произошли начисления за 
продажу товара: доход от реализации, расходы 
на комиссию и доставку до покупателя. Позже 
покупатель вернул товар (не в момент 
получения). 

• невыкуп — покупатель при получении заказа 
отказался от получения части товаров. 
Выкупленные товары перешли в 
статус Доставлено. А невыкупленные товары 
перешли в статус Отменено и были 
возвращены на склад/подготовлены для 
передачи продавцу. 

• отмена или невостреб — покупатель отказался 
от отправления. Отправление перешло в 
статус Отменено. Покупатель не забрал 
отправление. Отправление стало 
невостребованным и автоматически перешло 
в статус Отменено. 

Расходы на возвраты и невыкупы учитываются в поле 
"Итоге к выплате 



 
Остальные поля заполнять не нужно. 
В них происходит расчет по формулам. 

 
Расчет прибыли идет с учетом Упрощенной Системы 
Налогообложения: 
УСН - 6% 

 

Обратите внимание, что комиссия и категории 
периодически меняются, Актуальные данные смотрите в 
"здесь" 

 

Как все мы устанавливаем розничную цену? 
Как мы уже писали выше, мы устанавливаем цены в 
расчет на маржу в 15-20%, но иногда мы делаем их и выше, 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/commissions-tariffs/commissions-tariffs-ozon/komissii-tovary-uslugi.html


например 25%-35% - если рыночные цены позволяют и 
продажи идут одинаково, что при марже 15%, что при 35%. 
 
Но  бывает и наоборот, ставим цены на уровне 10-11% 
маржи, но только на те товары, которые мы реализуем по 
500-5000шт. в месяц. В этом случае мы зарабатываем 
оборотом. 
 
 
 
В Озон в карточке товара вы не устанавливаете скидку в %, 
как на Вб. Вы можете совсем не делать скидок. Сразу 
написать реальную цену. Но мы рекомендуем делать 
перечеркнутую цену. Для этого нужно вписать в карточку 
цену "До скидки". Она не влияет ни на что. Существует 
только для того, чтобы ее перечеркнуть. 
 
Когда  вы устанавливаете розничную цену, рассчитывайте 
ее так, чтобы регулярная скидка была примерно 
одинаковой с конкурентами в вашей товарной категории, 
так она не выглядит выдуманной. 
 

• Скидка нужна. Товар с перечеркнутой ценой 
выглядит в глазах покупателя 
привлекательнее. Все давно понимают что эти 
скидки фиктивные, но проверенный факт: если 
у вас в карточке только одна цена и нет 
перечеркнутой,  конверсия на вашу карточку 
будет ниже.  

• Процент скидки показывается покупателю в 
левом нижнем углу изображения товара в виде 
красной плашки 

• В некоторых категориях, в фильтрах, на одном 
из первых мест располагается фильтр по 
скидкам. И покупатели им пользуются. 



 

 

Все дополнительные скидки в Озон считаются от Цены. 
Цена до скидки ни в каких расчетах не используется. Ее 
рисуют только для того, чтобы потом зачеркнуть. 

 

 

Здесь вы можете установить дополнительную скидку в %, 
однако в карточке товара дополнительная скидка никак 
не видна. 
Это скидка при участие в акциях. 



 

 

 

 

Если вы планируете выставлять ваши товары в 
акции, которые проводит платформа, то учтите, что нельзя 
повысить цену пред акцией, а потом  в акцию Озон войти с 
дополнительной скидкой и не потерять маржу. 
 
Озон рассчитает среднюю цену за последние 30 дней на 
данный товар и выставит вам: 

• больший процент скидки, если вы повышали 
цену за последние 30 дней 



• или наоборот, выставит пониженную 
скидку, вплоть до 0% если вы понижали цену 
на товар за последние 30 дней. 

 
Установка скидки, цены. 

В отличие от WB, в Озон легко поменять цену на товар. 
Есть много вариантов: 

• Зайти в редактирование карточки товара и 
поменять в ней цену. 

• В списке товаров можно кликнуть на цену и вы 
перейдете на страницу редактирования цены 

• Через импорт - "Обновить цены" 
• Через yml фид 
• Через API (например МойСклад-Topseller или 

1С и плагин Synchrozon от Озон) 

1-ый вариант 

https://seller.ozon.ru/app/products/import/bulk-update-price


 

 

 

2-ой вариант 



 
В этом окне кроме редактирования цены, у вас указан 
сразу и расчет логистики для данного товара. 
Можете включить автоматическое участие именно этой 
карточки в во всех подходящих акциях. 
Что бы товар при этом не продавался в минус, вы можете 
в поле Минимальная цена - установить минимальную цену, 
за которую вы готовы продавать товар с учетом всех 
скидок.  



 
Если Озон нашел ваш товар на других площадках или у 
других продавцов с более низкой ценой, то здесь у вас 
будет предупреждение о том что вы продаете по 
завышенной цене  и, как подтверждение, ссылка на этот 
товар на другой площадке. 
 
Сейчас Индекс цены ни на что не влияет 

 



 
3-ий вариант 

 
Данный шаблон достаточно массивный, в нем есть 100% 
всей информации по вашим товарам, что бы эти лишние 



данные не мешали удобной работе с шаблоном, можно 
ненужные поля сразу исключить из шаблона. 

 



 
Новые данные вносите в столбцы зеленого цвета, 
некоторые ячейки имеют выпадающий список значений и 
нужно выбрать только из них. Скидка рассчитывается 
автоматически, сюда никакие данные вбивать не нужно. 



 
Что бы вы не "накосячили с ценами", Озон после обработки 
xls файла, предлагает вам еще все 2 раза перепроверить и 
только потом загрузит изменения. 

 



 
4-ый вариант 

 
Обновление данных о товарах через фид. 
Данный способ подразумевает автоматическое 
обновление цен при помощи yml файла. 



 
Данный yml мы сгенерировали при помощи нашей учетной 
системы МойСклад, но вы так же можете генерировать его 
из вашего интернет магазина (при помощи специального 
плагина) или из другой учетной системы, например 1С или 
еще другими способами. 
 
Такой способ имеет смысл если у вас много магазинов, на 
озон, на yandex, собственный интернет магазин и везде 
нужно одновременно обновлять цены и при этом у вас 
везде фиксированные цены и нет конкурентов.  
 
В нашем личном случае такой вариант не подходит, т.к. 
нужно чтобы Мойсклад автоматически просчитал цену для 
Озон при изменение закупочной цены, а так же 
учел стоимость доставки, учел налоги, и другие комиссии, 
а так же сравнил стоимость с конкурентами. 
 
Можно для этих целей использовать Прайс-матрикс, в их 
сервис можно загружать прайс в формате xls, там по 
формуле "собрать" цену продажи, даже можно подключить 
контроль за карточками конкурентов и настроить выгрузку 
yml-файла, который понимает Озон. 
 

https://price-matrix.ru/


3 года назад мы пробовали этот сервис для нашего 
интернет-магазина - не понравился. Скорее всего за 3 года 
в нем многое изменилось. Возможно когда-то мы 
протестируем этот сервис. 
 
Возможно какие-то сервисы аналитики позволяют 
автоматически рассчитать цену продажи с учетом всех 
исходных данных и сформировать xls, csv, yml файл, но мы 
таких не знаем. 
 
Если вы знаете, расскажите нам, мы с радостью 
протестируем такой сервис. 
5-ый способ- выгрузка по API 
Этот вариант похож на предыдущий, только проще, данные 
о том что нужно поменять цену, сразу напрямую, при 
изменение цены в МойСклад, передаются в ваш 
кабинет Озон. Или 1 раз в сутки по расписанию. 
 
Это могут делать и некоторые сервисы аналитики, также 
можно настроить и для 1С, Класс365 
 
Но цену продажи в вашей учетной программе вы должны 
вычислить сами и проставить в нужном поле. 

https://class365.ru/


 

 

Окно топслерра с настройкой импорта цен из МС 

 

 



Окно карточки товара, в которой мы создали отдельно 
поля с ценами для выгрузки в ОЗОН 

 

 

Товары с высокой ценой 
Еще раз остановимся на этом моменте, у Озон есть индекс 
цен - это отношение стоимости ваших товаров до 
применения региональных коэффициентов к рыночной 
цене на такой же товар на других площадках. 
 
Для сравнения используются данные со следующих 
площадок: 

• 220-volt.ru 
• 4lapy.ru 
• amag.ru 
• apteka.ru 
• autodoc.ru 
• citilink.ru 
• decathlon.ru 
• detmir.ru 
• dns-shop.ru 
• eapteka.ru 
• eldorado.ru 
• hoff.ru 
• holodilnik.ru 



• labirint.ru 
• lamoda.ru 
• leroymerlin.ru 
• market.yandex.ru 
• mir-kubikov.ru 
• mts.ru 
• mvideo.ru 
• petrovich.ru 
• petshop.ru 
• sbermarket.ru 
• sbermegamarket.ru 
• tmall.ru 
• utkonos.ru 
• vprok.ru 
• vseinstrumenti.ru 
• wildberries.ru 

 
Посмотреть все товары, на которые у вас по мнению Озон 
завышенные цены, вы можете в разделе "Товары и цены - 
Цены на товары - С высокой ценой" 
Здесь есть столбцы с вашей ценой, ценой на другой 
площадке и соотношение цен. 
Что бы перейти к редактированию и увидеть ссылку на 
товар с более низкой ценой, кликните на любое поле. 

https://seller.ozon.ru/app/prices/control?filter=overpriced
https://seller.ozon.ru/app/prices/control?filter=overpriced


 
Если вы не согласный с ценой, то можете пожаловаться. 

 

 



 

Иногда можно добавить комментарий 

 
Сразу предупредим, бесполезно писать в обращениях, что 
продавец по этой ссылке демпингует для продвижения 
товара, участвует в распродаже или что то еще. ТП Озон 
такие моменты не волнуют. 
Как товары попадают в этот список? 



• у ваших товаров одинаковые фото (даже если 
на вашем фото или фото другого продавца есть 
дополнительные надписи) 

• одинаковое название 
• вы сами добавили товар к сравнению цены 

Соответственно, что бы ваши товары не попали в 
сравнение: 

• делайте уникальные изображения для 
карточек товаров 

• делайте уникальные названия 

Что делать если товар попал в сравнение и вы никак не 
можете снизить цену? 

• убрать товар из продажи на Озон 
• продавать по FBO 
• изменить изображение и 

характеристики товара на Озон, что бы он не 
был похож на сравниваемый товар и в 
обращение в ТП указать на различия 

•  сделать комплект или продавать ваш товар по 
2шт 

• каким-то образом создать товар "противовес", 
с индексом цены меньше единицы, который 
будет уравнивать суммарный индекс цен 

Если ваш товар имеет высокий индекс и у него есть сток, и 
он скрыт (например заблокирован) из продажи, то он все 
равно будет влиять на ваш общий индекс цен. 
Если не планируете доставать данный товар из блока, 
снизьте его цену настолько, что бы индекс цены стал 
меньше 1. Так он будет приносить пользу, снижать ваш 
общий индекс цен. 

 

Карантин цен 



 

Уведомление о том, что какой то ваш товар попал в 
карантин цен, высвечивается у вас сразу после входа в 
кабинет, но вы его можете пропустить, поэтому заходите в 
это раздел иногда и проверяйте, что у вас в нем нет 
заблокированных товаров. 
Если вы очень резко повышаюте или понижаете цены, 
такие товары попадают в Карантин цен. Это 
дополнительная проверка, которая позволяет: 

• Повысить лояльность покупателей — вам не 
придется отменять заказы из-за неправильной 
цены, а покупателям не придется терпеть 
неудобства. 

• Увеличить продажи — ваши товары не будут 
продаваться дольше из-за неправильной или 
слишком высокой цены. 

Пока товары находятся в карантине, они заблокированы и 
их нельзя купить на Ozon. Чтобы товары снова появились 
на Ozon, их нужно разблокировать: как разблокировать 
один товар и несколько товаров. 

 

 

https://seller.ozon.ru/app/prices/quarantine
https://seller-edu.ozon.ru/docs/prices/price-quarantine.html#%D0%BA%D0%B0%D0%BA-%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B1%D0%BB%D0%BE%D0%BA%D0%B8%D1%80%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%82%D1%8C-%D0%BE%D0%B4%D0%B8%D0%BD-%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80
https://seller-edu.ozon.ru/docs/prices/price-quarantine.html#%D0%BA%D0%B0%D0%BA-%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B1%D0%BB%D0%BE%D0%BA%D0%B8%D1%80%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%82%D1%8C-%D0%BE%D0%B4%D0%B8%D0%BD-%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80
https://seller-edu.ozon.ru/docs/prices/price-quarantine.html#%D0%BA%D0%B0%D0%BA-%D1%80%D0%B0%D0%B7%D0%B1%D0%BB%D0%BE%D0%BA%D0%B8%D1%80%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%82%D1%8C-%D0%BD%D0%B5%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%BB%D1%8C%D0%BA%D0%BE-%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D0%BE%D0%B2


В Карантин цен не помещаются товары, цена на которые 
была изменена по акции. 

 

Стратегии ценообразования 
Находится в разделе Товары и цены - Стратегии 
ценообразования 

 
Стратегии ценообразования — инструмент, который 
позволит вам автоматически изменять стоимость товаров 
в соответствии с ценами на аналогичные позиции в других 
интернет-магазинах и маркетплейсах. Вы можете выбрать 
готовую стратегию Следовать за рыночной ценой или 
создать свою собственную — с её помощью можно будет 
устанавливать коэффициенты, которые будут менять цену 
как в большую, так и в меньшую сторону по сравнению с 
другими площадками. 
 
Какого-то реального смысла использования и вариантов 
применения данного инструменты мы не видим. Т.к. у 
Озон самая дорогая логистика и комиссия, а 
соответственно цены на площадке выше по сравнению с 
другими. 
 
Так же это лишний повод привязать к вашей карточке, 
товар с другого маркетплейса и внести его в индекс цен.  

https://seller.ozon.ru/app/prices/strategies
https://seller.ozon.ru/app/prices/strategies


 
Кому интересно почитать, как создать стратегию, можно 
посмотреть в официальной инструкции 

A/B-тесты цен 
Еще один странный инструмент от Озон. 
 
Вы выбираете, какая часть аудитории будет участвовать в 
тесте: от 10% до 100%. Эти покупатели делятся на две 
одинаковые группы: 

• группа A — видит текущую цену; 
• группа B — видит экспериментальную цену со 

скидкой. 

Premium-клиенты не участвуют в эксперименте и не 
учитываются в статистике — они всегда видят самую 
низкую цену. 
 
Тестирование может длиться от 7 до 14 дней, в это время у 
каждой группы измеряются: 

• просмотры страницы товара; 
• добавления товара в корзину; 
• оформления заказа; 
• оплаты. 

Считается не только количество этих действий, но и 
конверсии перехода от одного этапа к другому. Метрики 
помогут понять, что происходит при изменении цены, и 
стоит ли вам использовать скидки на выбранную 
продукцию. 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/prices/rival-strategies.html
https://seller-edu.ozon.ru/docs/how-to-sell-effectively/premium/premium-program.html


 
Скорее всего этот инструмент подойдет тем у кого товар 
не имеет конкурентов и он может потратить время и 
финансы (упущенные продажи) на эксперименты.  
 
Или ваш товар непоколебимо располагается на первом 
месте по поисковому запросу и в день продается на сотни 
тысяч или миллионы рублей и вы можете выделить 1-5% 
от текущих продаж на эксперименты. 
Для высококонкурентных ниш этот инструмент не 
подходит. Вы и так там будете вынуждены устанавливать 
самую низкую цену. 
Подробно настройку расписывать не будем, к тому же 
инструмент новый и может измениться в любой момент. 
Лучше смотрите актуальную информацию здесь.  
 

https://seller-edu.ozon.ru/docs/prices/ab-test.html

