
Как проводить cost and price analysis для
малого бизнеса: практический подход

Зачем малому бизнесу разбираться в стоимости и цене
Когда я начинал свой первый проект, я думал, что цена — это просто цифра на ценнике.
Ошибка вышла дорогой: через полгода я понял, что продаю товары ниже
себестоимости. С тех пор я убеждён: любой предприниматель обязан понимать разницу
между cost (затратами) и price (ценой для клиента). Но просто знать термины
недостаточно — нужен инструмент, который помогает принимать решения. И этот
инструмент — cost and price analysis.

Эта статья — не учебник по бухгалтерии. Это рассказ о том, как я и мои знакомые
предприниматели используем этот анализ на практике, чтобы не прогорать и
зарабатывать больше. Если вы владелец небольшого магазина, стартапа или
фрилансер, эти советы помогут вам избежать типичных ловушек.

Что на самом деле входит в cost and price analysis
На первый взгляд всё просто: cost — это сколько вы потратили, price — за сколько
продаёте. Но реальность сложнее. Cost and price analysis — это системный взгляд на
цепочку создания ценности. Вы не просто складываете цифры, а изучаете, из чего
складывается каждый рубль затрат и как рынок оценивает ваш продукт.

Например, я веду небольшой интернет-магазин хендмейд-товаров. Когда я начал
считать cost, я включил туда не только материалы и время, но и упаковку, комиссию
платформы, рекламу, даже амортизацию швейной машинки. А price я определял не "на
глаз", а смотрел на цены конкурентов и готовность клиентов платить. Без такого
анализа я бы просто угадывал — и часто ошибался.

Пять шагов, которые помогают не терять деньги
За годы работы я выработал простую последовательность. Она не требует
бухгалтерского образования, только честности с самим собой.

1. Соберите все прямые и косвенные затраты на единицу товара или услуги.

2. Добавьте накладные расходы: аренда, связь, налоги, время на
администрирование.

3. Определите желаемую маржу — не меньше 20–30%, иначе рискуете остаться
без прибыли.
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4. Изучите цены прямых конкурентов: ваша цена должна быть в их диапазоне,
если у вас нет уникального преимущества.

5. Проверьте, какую цену готов платить ваш сегмент покупателей — для этого
подойдут опросы или A/B-тесты.

После этих шагов у вас появляется не просто цифра, а обоснование. Вы можете
объяснить, почему цена именно такая, и при необходимости скорректировать либо
затраты, либо ценник.

Реальный пример: как я спас проект благодаря анализу
Один мой проект — подписка на ежемесячные наборы для творчества. Первые два
месяца я продавал наборы по 1500 рублей. Продажи шли, но денег не оставалось. Я
провёл cost and price analysis и обнаружил, что упаковка и доставка съедают 40%
выручки. Я не учитывал, что коробки нужно заказывать с запасом, а курьерская служба
берёт за каждый килограмм.

Я пересмотрел упаковку (стал покупать оптом), договорился о скидке с перевозчиком и
поднял цену до 1900 рублей, добавив в набор один эксклюзивный элемент. Продажи
упали на 10%, но прибыль выросла вдвое. Без анализа я бы продолжал работать в
минус, думая, что всё в порядке.

Частые ошибки, которые совершают новички
Первая ошибка — путать cost и price. Cost — это то, что вы тратите. Price — то, что платит
клиент. Если вы ставите цену, равную затратам, вы работаете бесплатно. Вторая
ошибка — забывать про время. Ваше время — тоже cost, особенно если вы фрилансер.
Третья — копировать цены конкурентов без учёта своих реальных затрат. У них другая
структура, другие объёмы, другая маржа.

Четвёртая ошибка — не пересматривать анализ регулярно. Рынок, поставщики и ваши
процессы меняются. То, что работало полгода назад, сегодня может быть убыточно. Я
стараюсь проводить cost and price analysis раз в квартал, а если меняется курс валют
или поставщик — сразу.

Как анализ помогает общаться с партнёрами и клиентами
Когда вы чётко понимаете свои затраты и обоснование цены, вы увереннее ведёте
переговоры. Например, я недавно договаривался с крупным оптовиком. Он просил
скидку 30%. Я показал ему свою калькуляцию: с такой скидкой я работаю в ноль. Мы



сошлись на 15% и договорились о минимальном объёме заказа. Без цифр я бы или
потерял клиента, или согласился на убыток.

Клиенты тоже чувствуют, когда цена "взята с потолка". Если вы уверены в своей цене и
можете объяснить, почему она такая, покупатели доверяют больше. Никто не любит
чувствовать себя обманутым, но прозрачность и обоснованность ценника — один из
факторов лояльности.

Коротко о главном
Cost and price analysis — это не разовая акция, а регулярная практика.

Учитывайте все затраты, включая время, упаковку, комиссии и амортизацию.

Цена должна покрывать затраты и давать маржу, иначе бизнес
нежизнеспособен.

Сравнивайте свои цены с рынком, но не копируйте слепо.

Используйте анализ как инструмент переговоров и укрепления доверия с
клиентами.

Что дальше
Начните с малого: возьмите один ваш товар или услугу и распишите все затраты до
копейки. Посчитайте, сколько вы зарабатываете с каждой продажи. Если сумма вас не
радует — ищите, что можно оптимизировать. Если прибыль есть — подумайте, можно ли
поднять цену без потери продаж. Cost and price analysis даёт вам карту, по которой вы
ведёте бизнес. Без неё вы идёте вслепую.

Помните: цена — это не просто цифра. Это отражение ценности, которую вы создаёте, и
одновременно сигнал для рынка. Умение анализировать cost и price — навык, который
окупается многократно. Начните сегодня, и через месяц вы увидите разницу в
кошельке.


