
Как анализ стоимости и цен помогает
оптимизировать бизнес-процессы
Каждый, кто хоть раз сталкивался с закупками или продажами, знает: цена — это
только верхушка айсберга. За ней скрываются логистика, сезонность, объём партии,
условия оплаты и десятки других переменных. Именно здесь на помощь приходит
анализ стоимости и цен — системный подход, который позволяет не просто смотреть
на цифры, а понимать, из чего они складываются и как на них влиять.

Я веду небольшой интернет-магазин хозтоваров уже четвёртый год. Первые два года я
назначал цены «на глаз» — смотрел на конкурентов и добавлял свою маржу. Результат:
то я терял прибыль, то клиенты уходили к более дешёвым предложениям. Всё
изменилось, когда я начал вести структурированный учёт и делать анализ стоимости и
цен по каждой категории товаров. Оказалось, что некоторые позиции, которые я считал
низкомаржинальными, на самом деле давали хорошую прибыль за счёт быстрой
оборачиваемости, а другие, с виду дорогие, «съедали» всю прибыль из-за высоких
возвратов и брака.

Почему простого сравнения цен недостаточно
Многие предприниматели ограничиваются мониторингом цен конкурентов. Это
полезно, но только как один из элементов. Полноценный анализ стоимости и цен
включает в себя несколько уровней:

Себестоимость единицы товара с учётом закупки, доставки, хранения и
упаковки.

Анализ ценовой эластичности — как меняется спрос при изменении цены.

Оценка сезонных колебаний и трендов.

Сравнение с аналогами и заменителями на рынке.

Без этого вы рискуете либо недополучить прибыль, либо потерять долю рынка.
Например, в моей нише — бытовая химия — крупные сетевые конкуренты часто
демпингуют на самые ходовые позиции, но компенсируют это за счёт менее заметных
товаров. Если смотреть только на цены лидеров, можно решить, что рынок «упал», и
начать резать свою маржу, хотя на деле ниша остаётся прибыльной.

Как собирать данные для анализа
Основная проблема, с которой сталкиваются владельцы малого бизнеса, — это
разрозненность данных. Закупочные цены лежат в одной таблице, транспортные
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расходы — в другой, а статистика продаж — в учётной системе, которая не дружит с
остальными. Первый шаг к нормальному анализу стоимости и цен — это свести все
данные в единую базу.

Я использую простое правило: каждая позиция должна иметь свою карточку, где
фиксируются все затраты — от момента заказа поставщику до момента передачи
клиенту. Сюда входят:

Закупочная цена (с учётом скидок за объём).

Транспортные расходы (распределяются пропорционально весу или объёму).

Таможенные пошлины и НДС, если товар импортный.

Затраты на хранение (аренда склада, зарплата кладовщиков).

Упаковка и подготовка к отправке.

Когда эти цифры собраны, можно увидеть реальную себестоимость. Часто
оказывается, что товар, который кажется дешёвым, на самом деле стоит дороже из-за
высоких логистических издержек, а дорогой товар с низкой оборачиваемостью может
оказаться убыточным, если учесть затраты на его хранение.

Инструменты для анализа: от Excel до специализированного ПО
На начальном этапе вполне подходит Excel или Google Таблицы. Главное — создать
структуру, которая позволяет легко добавлять новые данные и строить сводные
отчёты. Я начинал именно так: таблица на 500 строк, где каждая строка — товар, а
столбцы — все затраты и цена продажи. Каждый месяц я обновлял данные и смотрел,
какие позиции приносят чистую прибыль, а какие работают «в минус».

Когда ассортимент вырос до двух тысяч наименований, стало ясно, что таблица уже не
справляется — слишком много ручного труда и ошибок. Тогда я перешёл на
специализированное программное обеспечение для анализа стоимости и цен. Выбор
на рынке есть: от простых облачных сервисов до мощных ERP-систем. Ключевые
критерии для меня были:

Автоматический импорт данных из учётной системы и от поставщиков.

Возможность настройки правил расчёта себестоимости (например,
распределение накладных расходов).

Гибкие отчёты и дашборды для быстрого принятия решений.

Программа, которую я в итоге выбрал, позволила сократить время на анализ с двух
дней до двух часов в месяц. Но главное — она дала возможность видеть динамику: как



меняется себестоимость и цены в зависимости от объёмов закупок, курса валют,
сезона.

Типичные ошибки при анализе цен
Даже имея все данные, легко совершить ошибки. Вот три самые распространённые,
которые я видел и у себя, и у коллег:

Первая — игнорирование косвенных затрат. Когда я только начинал, я считал, что
себестоимость равна закупочной цене плюс доставка до моего склада. Я не учитывал,
что часть товара портится при хранении, что возвраты от клиентов требуют
переупаковки и списания, что деньги, замороженные в товарном запасе, могли бы
работать на депозите. Реальная себестоимость оказалась на 15–20% выше моей
первоначальной оценки.

Вторая — копирование цен конкурентов без учёта своей структуры затрат. У крупного
конкурента может быть другая логистика, другие объёмы закупок, другие условия с
поставщиками. То, что для него — низкая цена, для вас может быть убытком. Лучше
ориентироваться на свою себестоимость и добавлять маржу, которая обеспечивает
желаемую рентабельность, а цены конкурентов использовать только как ориентир для
позиционирования.

Третья — редкое обновление данных. Рынок меняется быстро: поставщики поднимают
цены, курс валют колеблется, появляются новые логистические маршруты. Если вы
делаете анализ раз в квартал, то рискуете упустить момент, когда нужно менять цены. Я
стараюсь обновлять себестоимость хотя бы раз в месяц, а по ключевым позициям —
каждую неделю.

Практический пример: как анализ помог увеличить прибыль на
12%
Приведу конкретный случай из своей практики. У меня была категория «чистящие
средства для кухни» — около 30 позиций. Я считал их стабильными и не трогал цены
полгода. Когда я провёл полноценный анализ стоимости и цен, выяснилось, что по
трём позициям себестоимость выросла на 18% из-за подорожания сырья у поставщика,
а по двум — наоборот, упала на 10% благодаря смене логистики. При этом мои цены
оставались прежними.

Я скорректировал цены: поднял на те позиции, где выросла себестоимость, и опустил
на те, где она снизилась. В результате общая маржинальность категории выросла на 5
процентных пунктов, а продажи не упали — более того, по сниженным позициям объём



вырос на 20%. Чистая прибыль за квартал увеличилась на 12%. Без системного анализа
я бы просто продолжал работать «на автомате», теряя деньги.

Что делать, если нет времени или навыков
Не у каждого предпринимателя есть возможность углубляться в цифры. Если вы
чувствуете, что анализ отнимает слишком много сил, есть два пути. Первый — нанять
специалиста или передать задачу на аутсорсинг. Второй — начать с малого: выделить
5–10 ключевых товаров, которые приносят 80% выручки, и проанализировать их
досконально. Часто именно на этих позициях кроется основная прибыль или убытки.

Важно помнить: анализ стоимости и цен — это не разовое мероприятие, а регулярный
процесс. Как только вы начинаете его вести, вы получаете конкурентное преимущество,
потому что большинство мелких игроков этим пренебрегают.

В своей практике я убедился: даже простой табличный анализ, сделанный раз в месяц,
даёт больше, чем интуитивное ценообразование. А когда подключаешь
специализированные инструменты, открывается возможность для тонкой настройки —
например, динамического ценообразования в зависимости от загрузки склада или
сезона.

Не бойтесь начинать с малого. Важно сделать первый шаг: собрать данные и
посмотреть на них непредвзято. Результат не заставит себя ждать.


