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Цена на ценнике — ещё не цена покупки. Марина выбрала стиральную
машину почти на четыре тысячи дешевле, но доставка и «обработка заказа»
изменили расчёт. Где ещё прячутся доплаты — в подписках, переводах,
поездках и кредитах?Небольшие платежи незаметны, пока не повторяются.
Книга показывает, как считать полную стоимость: разбирать сборы и условия,
сравнивать предложения на равных, учитывать время и риски, находить
автосписания. На практических примерах вы научитесь читать тарифы
и договоры, выбирать действительно нужные услуги, отменять лишнее и
добиваться возврата.Для тех, кто покупает онлайн, пользуется банковскими
сервисами, планирует поездки или оформляет рассрочку. Вы начнёте видеть
итоговую стоимость, а не только цену на экране, и получите простую систему
контроля расходов — без тревоги и лишних переплат.Книга создана с
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Цена на ценнике и реальная стоимость: как
устроена экономика невидимых комиссий

 
Вечером Марина открыла два сайта: старая стиральная машина начала шуметь так, будто

в барабане поселился строительный инструмент. Она выбрала одну и ту же модель у двух про-
давцов. В первом магазине на крупной карточке товара стояло: «39 990 рублей». Во втором —
«43 900 рублей, доставка и стандартное подключение включены».

Разница казалась очевидной: первая машина дешевле почти на четыре тысячи. Марина
добавила её в корзину, довольная удачей. Но цена на экране начала меняться.

Сначала выяснилось, что доставка до квартиры стоит 1 990 рублей. Затем появился «сбор
за обработку заказа» — ещё 790. Установка, без которой Марина не хотела рисковать с под-
ключением к воде, обошлась в 2 490 рублей. В конце оформления магазин предложил расши-
ренную гарантию за 3 490 рублей. Галочка уже стояла — Марина сняла её. За вывоз старой
машины просили ещё 990 рублей; семья решила справиться сама.

Итог без гарантии и вывоза: 45 260 рублей.
На другом сайте цена осталась прежней — 43 900. Доставка до квартиры и стандартное

подключение действительно входили в сумму. Марина проверила, что речь идёт об одинаковой
модели, одинаковой комплектации и одинаковом объёме работ. В её квартире были готовы
коммуникации, дополнительных материалов не требовалось.

Покупка, которая начиналась с разницы почти в четыре тысячи рублей, закончилась раз-
ницей в 1 360 рублей — уже в пользу второго предложения.

Это не история о том, что первый магазин обязательно поступил нечестно. Это история
о том, как легко принять цену на карточке товара за цену всей сделки. Ценник — часто лишь
первая строка длинного расчёта.

Цена начинается раньше корзины и заканчивается позже
Покупатель обычно встречает стоимость в нескольких местах: в рекламе, на странице

товара, в корзине, при оформлении доставки, на экране оплаты, а иногда — уже после получе-
ния покупки. На каждом этапе могут появляться новые услуги и условия. Одни платежи взи-
маются продавцом, другие — доставкой, платформой, установщиком или финансовым посред-
ником.

Для бюджета происхождение платежа не меняет главного: деньги всё равно уходят из
кармана покупателя. Но для понимания сделки важно знать, за что именно платишь и кто
получает эту сумму.

У Марины путь выглядел так:

Этап
Что обнаружилось
Сумма или значение

Реклама
Базовая цена стиральной машины
39 990 ₽

Корзина
Доставка до квартиры
+1 990 ₽
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Оформление
Сбор за обработку заказа
+790 ₽

Выбор услуги
Подключение машины
+2 490 ₽

Дополнительное предложение
Расширенная гарантия с заранее установленной галочкой
+3 490 ₽, отказ

Получение
Вывоз старой машины
+990 ₽, отказ

Сумма выбранной покупки составила 45 260 рублей. Если бы Марина не заметила
галочку с гарантией, итог стал бы ещё выше. Если бы ей понадобился вывоз старой техники,
расходов оказалось бы больше. Это разные виды платежей — и полезно не смешивать их в
одно слово «доплаты».

Четыре вида расходов, которые стоит различать
Базовая цена — сумма, которую показывают первой: стоимость самого товара или

основной услуги. Она нужна для ориентира, но не всегда позволяет понять, сколько денег
потребуется на практике.

Обязательная доплата — платёж, без которого сделку нельзя завершить или получить
товар в нужном виде. Если продавец не предлагает самовывоз, а доставка обязательна, её сто-
имость фактически входит в цену покупки. То же относится к сбору, который нельзя убрать из
корзины. Важно проверить не только название платежа, но и возможность отказаться от него.

Условный сбор возникает при определённых обстоятельствах. Например, доставка за
пределы основной зоны, подъём без лифта, срочное оформление, особый способ оплаты или
дополнительная работа при установке. Такой платёж может быть вполне объяснимым, но
нужно выяснить, относится ли условие к вашей ситуации. Если сбор зависит от адреса, эта
цена должна быть проверена по конкретному адресу, а не по общему объявлению.

Добровольная опция — услуга, от которой можно отказаться: расширенная гарантия,
вывоз старого прибора, ускоренная доставка, дополнительная настройка. Но слово «добро-
вольная» требует уточнения. Услуга может быть необязательной для продавца, но необходимой
конкретному человеку. Марина могла теоретически подключить машину сама, но не хотела
рисковать протечкой. Для неё установка была осознанно выбранной частью покупки.

Здесь полезно разделять две вещи: обязательность по правилам сделки и практическую
необходимость для вас. Если услугу можно не брать, но без неё вы не сможете пользоваться
товаром, не стоит записывать её в «лишние» расходы. Лучше включить её в стоимость того
варианта, который действительно подходит.

Почему небольшие суммы так легко ускользают
Цена 39 990 рублей стала для Марины якорем — первым числом, с которым мозг срав-

нивал всё остальное. После него доставка в 1 990 казалась отдельной мелочью, сбор в 790 —
ещё одной, а установка — просто дополнительным решением. По отдельности каждая сумма
выглядела переносимой. Вместе они изменили ответ на вопрос: «Что дешевле?»

Поведенческая экономика давно изучает, как исходная цифра влияет на оценку после-
дующих предложений. На восприятие влияет и то, как цена разделена на части: одна крупная
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сумма заметна, а несколько платежей в разных местах требуют от покупателя внимания и уси-
лий. Когда человек занят выбором модели, сроков и условий, ему сложнее удерживать все рас-
ходы в голове одновременно.

Свою роль играют и настройки по умолчанию. Галочка рядом с расширенной гарантией
могла остаться незамеченной не потому, что Марина невнимательна, а потому, что уже про-
шла несколько экранов оформления и хотела закончить покупку. Усталость и спешка делают
готовый вариант особенно привлекательным.

Это не доказывает, что всякая разбивка цены — обман. Иногда отдельная стоимость
услуги помогает понять, за что именно берут деньги. Доставка может действительно отличаться
по адресу, а установка — зависеть от сложности работы. Вопрос не в том, есть ли доплата, а в
том, насколько ясно показаны её размер, причина и условия.

Для покупателя полезны три проверки:
1. Раскрытие: можно ли было увидеть платёж до того, как вы приняли решение?
2. Обоснованность: понятно ли, за какую услугу или условие взимается сумма?
3. Выбор: можно ли отказаться или воспользоваться альтернативой?
Юридическая оценка конкретных практик зависит от страны и обстоятельств сделки. Но

даже без правового разбора эти три вопроса помогают отличить понятную стоимость услуги
от неприятного сюрприза.

Сравнивать нужно одинаковые покупки
Если смотреть только на базовые цены, мы сравниваем не предложения, а рекламные

вывески. Чтобы сравнение было честным, нужно собрать одинаковый набор: товар, доставка
до нужного места, установка нужного уровня, обязательные сборы и те опции, без которых вы
не готовы совершить покупку.

Для Марины расчёт был таким:

Статья расходов
Предложение A
Предложение B

Стиральная машина
39 990 ₽
43 900 ₽

Доставка до квартиры
1 990 ₽
Включена

Обработка заказа
790 ₽
Включена, отдельного сбора нет

Стандартное подключение
2 490 ₽
Включено

Итого за сопоставимый вариант
45 260 ₽
43 900 ₽
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Предложение A оказалось дороже не потому, что все его услуги бесполезны. Доставка и
подключение нужны Марине. Но после добавления этих услуг первоначальное преимущество
исчезло.

При этом «включено» — тоже не магическое слово. Оно имеет смысл только вместе с
описанием объёма работ. Установка может включать подключение к готовым коммуникациям,
но не перенос труб. Доставка может означать привоз до подъезда, а не подъём на этаж. Гарантия
может распространяться на весь прибор или только на отдельные поломки. Поэтому Марина
проверила, что оба варианта означают доставку до квартиры и стандартное подключение в её
условиях.

Сравнивая предложения, стоит уточнить:
• одинаковы ли модель и комплектация;
• куда именно привезут товар;
• что входит в установку и какие работы считаются дополнительными;
• есть ли платежи за выбранный способ оплаты;
• когда и при каких условиях цена может измениться;
• что покрывает гарантия и каковы условия возврата;
• потребуются ли обязательные аксессуары или материалы.
Так покупатель сравнивает не числа в рекламе, а две версии реальной покупки.
Полная цена сегодня и стоимость владения — не одно и то же
Даже итоговая сумма на экране оплаты не всегда описывает все будущие расходы. Для

бытовой техники могут иметь значение стоимость расходных материалов, энергопотребление,
обслуживание и ремонт. Для телефона — цена подходящего тарифа или аксессуаров, без кото-
рых им неудобно пользоваться. Для подписки — не только первый месяц, но и условия про-
дления.

Поэтому полезно вести два расчёта.
Сумма к оплате сейчас — всё, что необходимо для завершения покупки в выбранной

конфигурации.
Практическая стоимость владения  — ожидаемые расходы, которые появятся позже,

если они важны для использования товара или услуги.
Не нужно пытаться заранее вычислить каждую возможную поломку или случайный рас-

ход. Задача — отделить достоверные платежи от вероятных и не выдавать один вид за другой.
Если подъём платный только в доме без лифта, а у вас есть лифт, это условная стоимость,
которая к вашей покупке не относится. Если расходный фильтр понадобится через полгода и
известна его цена, это разумно учесть отдельно. Если вероятность ремонта неизвестна, не сле-
дует прибавлять к цене произвольную сумму: достаточно отметить риск и проверить гарантию.

Такой подход защищает от двух крайностей. Первая — считать реальной только цифру на
рекламном баннере. Вторая — настолько бояться возможных трат, что любая покупка начи-
нает казаться невыгодной. Хороший расчёт не предсказывает всё; он ясно показывает, что
известно, что зависит от условий и что остаётся выбором.

Практический аудит покупки за десять минут
Возьмите недавнюю покупку — технику, билет, мебель, услугу или подписку — и вос-

становите её путь. Не полагайтесь только на память: откройте письмо с подтверждением, чек,
историю заказов или сохранённую страницу.

Шаг 1. Запишите исходную цену. Найдите сумму, которую вы увидели первой: в
рекламе, на ценнике или в карточке товара. Это точка сравнения, а не обязательно итог.

Шаг 2. Восстановите этапы покупки. Проверьте страницу товара, корзину, доставку,
оплату и получение. Для услуги добавьте этапы после покупки: активацию, настройку, продле-
ние, обслуживание.
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Шаг 3. Запишите каждую отдельную сумму. Не объединяйте «доставку и ещё что-
то» в одну строку. Название платежа поможет понять, за что он взимался и кто его получил.

Шаг 4. Отнесите расходы к одной из категорий.  Отметьте, что было обязательным,
что зависело от условия, что вы выбрали сами, а что появилось позже. Если услуга формально
необязательна, но без неё покупка для вас не работает, запишите это отдельно.

Шаг 5. Посчитайте цену сопоставимой покупки. Сложите базовую стоимость, обя-
зательные платежи и выбранные услуги, необходимые именно вам. Условные расходы добав-
ляйте только в том случае, если условие относится к вашей ситуации. Возможные будущие
траты вынесите в отдельный список.

Шаг 6. Спросите, что можно было узнать заранее. Отметьте платежи, о которых
вы знали до оформления, и те, что возникли неожиданно. Если цена изменилась, выясните,
из-за чего: поменялись ваши требования, сработало условие или новая сумма появилась на
позднем этапе.

Для рабочего листа подойдёт простая таблица:

Расход
Сумма
Категория
Можно ли было узнать заранее?
Можно ли было отказаться?

Основной товар или услуга

Базовая цена

Доставка или оформление

Обязательная / условная

Установка или настройка

Выбранная услуга

Дополнительная опция

Добровольная

Расход после покупки

Будущий / вероятный

В конце сравните свой расчёт с тем, что вы ожидали заплатить. Разница — не повод
обвинять себя в невнимательности. Это информация о том, где именно цена перестала быть
заметной: в условиях доставки, в настройках по умолчанию, в разделении платежей или в соб-
ственном решении добавить удобную услугу.

Не искать самую низкую цифру, а понимать сделку
Иногда более дорогой вариант действительно выгоднее: он включает нужные услуги, эко-

номит время или избавляет от неопределённости. Иногда отдельный сбор разумен, потому
что оплачивает дополнительную работу. А порой низкая базовая цена оказывается всего лишь
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входом в длинную цепочку доплат. Разобраться помогает не подозрительность, а спокойный
вопрос: «Сколько будет стоить именно тот вариант, который мне нужен?»

Марина выбрала предложение за 43 900 рублей. Не потому, что оно выглядело приятнее,
а потому, что после проверки условий оказалось дешевле для её реальной задачи. Она не отка-
залась от полезных услуг, а сравнила их стоимость в двух магазинах. И главное — перестала
принимать первое число за ответ.

Перед покупкой полезно мысленно пройти весь путь денег: от рекламной цены до полу-
чения товара и его использования. Отдельно увидеть обязательные платежи, условные сборы,
добровольные опции и вероятные расходы после покупки. Тогда ценник перестаёт быть обе-
щанием, которое приходится разгадывать, и становится началом понятного расчёта.

Цена на ценнике — не всегда цена сделки. Но реальную стоимость можно восстановить:
нужно лишь собрать её по этапам и сравнить предложения в одинаковой комплектации.
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Из чего складывается платёж: сборы, наценки,

посредники и условия мелким шрифтом
 

На последней странице бронирования вы видите сумму, которая не похожа на ту, что
привлекла вас в объявлении. Билет туда-обратно стоил 18 400 рублей. Теперь на экране:

Строка в чеке
Сумма

Тариф
18 400 ₽

Налоги и аэропортовые сборы
1 780 ₽

Сервисный сбор
1 250 ₽

Сбор за оплату картой
460 ₽

Выбор мест
900 ₽

Итого
22 790 ₽

За что вы платите в каждой строке? Где заканчивается цена поездки и начинается плата
посреднику? Кому достанутся деньги за места? А если поездку отменить — что из этого вер-
нётся?

Вопросы не праздные: итоговая сумма выглядит цельной, но складывается из платежей
с разным смыслом. Одни оплачивают саму услугу, другие — работу посредника, третьи воз-
никают только по вашему выбору. Некоторые собираются в пользу третьих сторон, а некото-
рые включаются в счёт, если вы меняете планы. Пока мы не разберём чек на части, слово
«итого» сообщает лишь размер потери на банковском балансе, но не объясняет, за что именно
вы заплатили.

Чек — это не одна цена, а несколько отношений
Вспомните кассовую ленту: строки стоят одна под другой, словно все они равноправные

родственники. Но у каждой свой характер. «Тариф» — одно. «Сервисный сбор» — другое.
«Доплата за место» — третье. Одинаковый шрифт ещё не означает одинакового основания
платежа.

Начнём с цены самой услуги. В нашем примере это тариф за перевозку. Он отвечает на
вопрос: сколько стоит основная часть покупки — перелёт по выбранному маршруту и усло-
виям? Но даже эта строка может быть не единственной обязательной частью цены. Налоги
и аэропортовые сборы могут добавляться отдельно, а могут уже входить в объявленную сто-
имость. Иногда под одной строкой «налоги и сборы» объединены платежи разной природы:
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государственные налоги, аэропортовые платежи и другие обязательные начисления. Название
не заменяет расшифровку.

Вопрос для проверки: если убрать эту строку, останется ли у вас та основная услуга,
за которой вы пришли? Если нет — вероятно, перед вами часть её цены, пусть и названная
отдельным сбором.

Затем идут комиссии. Комиссия обычно связана с конкретной работой: посредник
оформляет покупку, платёжная компания обрабатывает транзакцию, агент помогает подобрать
вариант. В нашем примере сервисный сбор может быть платой платформе за оформление бро-
нирования. Но одно слово «сервисный» не объясняет, какая именно услуга оказана и кто полу-
чил деньги. Это необходимо выяснить по условиям заказа и документам.

Комиссию важно отличать от наценки посредника. Комиссия чаще обозначает отдельное
вознаграждение за услугу или посредничество. Наценка — разница между ценой, по которой
посредник приобрёл или получил возможность продавать услугу, и ценой, по которой он пред-
лагает её покупателю. Наценка может быть уже включена в цену и никак отдельно не назы-
ваться. А посредник иногда получает вознаграждение не от покупателя, а от продавца. Поэтому
слово «комиссия» в рекламе или чеке ещё не говорит, кто именно обязан её платить.

Вопрос для проверки: кому перечисляются деньги и какую роль этот получатель
выполняет в покупке? Если ответа нет, строку пока рано считать понятной.

Сбор за оплату картой тоже требует расшифровки. Он может быть связан с расходами
на обработку платежа, но название само по себе не показывает, кто несёт эти расходы по дого-
ворённости и кому причитается сумма. В одних условиях это отдельная плата покупателя, в
других платёжные расходы заложены в цену. Правила для таких сборов могут различаться в
зависимости от страны, способа оплаты и условий продавца, поэтому не стоит автоматически
объявлять любой сбор незаконным или, наоборот, считать его неизбежным.

Вопрос для проверки: можно ли оплатить иначе и избежать этой суммы? Если да,
сравните стоимость покупки при обоих способах — с учётом не только комиссии, но и воз-
можных неудобств или ограничений.

Отдельная категория — плата за дополнительную опцию. В нашем чеке это 900 рублей
за выбор мест. Полёт возможен и без этой покупки, но если вам важно сидеть рядом с ребён-
ком или выбрать место у прохода, опция может иметь реальную ценность. Это не делает её
обязательной для всех — только для человека с определённой задачей. Так же устроены багаж,
расширенная гарантия, приоритетная посадка, доставка к двери или страховка: они могут быть
полезны, но не должны незаметно превращаться в часть покупки, которую вы считали базовой.

Вопрос для проверки: выбрал бы я эту опцию, если бы она была показана отдельно,
с ясной ценой и без спешки? Если нет, проверьте, не отмечена ли она заранее и не включена
ли в итог автоматически.

И наконец, есть платежи за изменение условий: сбор за перенос даты, отмену, повторное
оформление или другие действия после покупки. Иногда их называют штрафом, иногда —
сервисным сбором. Бытовое название не всегда раскрывает юридическую природу платежа,
а условия зависят от договора и применимых правил. Для покупателя важен практический
вопрос: за какое действие взимается сумма и как она соотносится с правилами возврата? Пла-
тёж, который появится только при изменении планов, не стоит путать с первоначальной ценой
— но его необходимо учитывать, если планы могут измениться.

Вопрос для проверки: какое именно моё действие запускает этот платёж и можно ли
заранее узнать его размер?

У кого деньги — и за что
В путешествии может участвовать несколько сторон: авиакомпания, платформа брони-

рования, платёжный оператор, аэропорт, страховщик. Одни оказывают услугу, другие оформ-
ляют покупку или проводят деньги. Иногда платформа собирает всю сумму одним платежом,
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хотя в конечном счёте деньги распределяются между разными организациями. А иногда строка
в счёте указывает, кто списывает деньги, но не кто в итоге получает их.

Это не обязательно подозрительно. Посредник может экономить ваше время, объединять
варианты, обеспечивать поддержку или помогать оформить заказ. Комиссия не становится бес-
смысленной только потому, что она неприятна. Но ясность должна идти вместе с согласием: вы
должны понимать, за что платите, кому и на каких условиях. Если оплата за полезную услугу
раскрыта заранее и вы сознательно её приняли, это одна ситуация. Если сумма появилась в
конце, а её основание не удаётся найти, это уже повод остановиться и уточнить условия до
оплаты.

Полезно различать три роли:
• Кто списывает деньги. Это может быть продавец, платформа или платёжный посред-

ник.
• Кто получает оплату в итоге. Например, авиакомпания, аэропорт или сервис бро-

нирования.
• Кто отвечает за услугу. Тот, к кому придётся обращаться при проблеме, не всегда

совпадает с получателем денег.
В документах может быть указан продавец по договору, агент или компания, кото-

рая выступает платёжным получателем. Если это непонятно, не подставляйте догадку вместо
факта: пометьте строку «получатель не установлен» и найдите условия заказа, квитанцию или
контакт службы поддержки.

Условия возврата — часть цены
Покупатель часто сравнивает суммы на входе, но забывает о цене выхода. Между тем два

одинаково стоящих билета могут сильно различаться тем, что произойдёт при отмене, пере-
носе или изменении имени. Один тариф допускает возврат с удержанием определённой суммы,
другой ограничивает его, третий может предусматривать собственные условия. Плата за место
или дополнительную услугу также может возвращаться отдельно от тарифа — или не возвра-
щаться в конкретной ситуации. Универсального ответа нет: решают условия именно вашей
покупки и действующие правила.

Перед оплатой найдите не только кнопку «Купить», но и ответы на четыре вопроса:
1. Можно ли отменить покупку?
2. Как рассчитывается возврат?
3. Сколько стоит изменение?
4. Какие дополнительные услуги подчиняются отдельным правилам?
Здесь важна точность формулировок. «Билет возвратный» не всегда означает «вернут

всю сумму без удержаний». «Отмена бесплатна» может относиться только к определённому
периоду или типу услуги. Не нужно читать каждую страницу условий как юрист, но нужно
отыскать условия, которые способны изменить для вас итог.

Разбираем наш чек
Теперь вернёмся к билету за 22 790 рублей. В таблице ниже важны не только суммы, но и

вопросы, на которые чек сам по себе может не отвечать. Получателей в примере мы указываем
предварительно: конкретное распределение следует проверять по документам.

Строка платежа и сумма
Тип платежа
Причина
Получатель
Обязательность
Условие возврата
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Тариф — 18 400 ₽
Цена основной услуги
Перевозка по выбранному маршруту и тарифу
Авиакомпания или её агент; проверить документы
Да, если вы покупаете этот перелёт
Определяется правилами тарифа

Налоги и аэропортовые сборы — 1 780 ₽
Налог и/или обязательные начисления
Платежи, связанные с перевозкой и аэропортом
Зависит от конкретных начислений; строка может объединять получателей
Обычно необходимы для выбранной поездки, но состав надо уточнить
Проверить правила по каждой части суммы

Сервисный сбор — 1 250 ₽
Комиссия или плата посреднику
Оформление бронирования или иная услуга платформы
Платформа либо агент
Зависит от способа покупки и условий
Найти правило возврата отдельно от тарифа

Сбор за оплату картой — 460 ₽
Платёжный сбор
Обработка оплаты или другая операция, указанная в условиях
Нужно проверить: продавец, платформа или платёжный оператор
Может зависеть от способа оплаты
Проверить условия и возможность другого способа оплаты

Выбор мест — 900 ₽
Дополнительная опция
Резервирование конкретных мест
Авиакомпания или посредник, оформляющий услугу
Нет, если можно лететь без выбора; да — для вашей конкретной потребности
Проверить правила возврата услуги отдельно

Таблица не выносит приговор каждой строке. Она помогает заметить, какие сведения
известны, а какие пока скрыты. Например, если надпись «налоги и аэропортовые сборы» объ-
единяет несколько платежей, уместно попросить их расшифровать. Если сбор за карту воз-
никает только на последнем экране, стоит проверить, был ли он ясно указан до согласия на
покупку. Если за услугу взимается сервисный сбор, спросите себя не только «почему так
дорого?», но и «за что именно мне предлагают заплатить?».

Практическое упражнение: расшифруйте один реальный чек
Возьмите чек за недавнюю поездку, доставку, подписку или крупную онлайн-покупку.

Не выбирайте самый сложный пример: цель не в том, чтобы за вечер стать экспертом по дого-
ворам, а в том, чтобы впервые увидеть структуру платежа.

Шаг 1. Перепишите каждую строку и сумму. Включите не только очевидную цену,
но и сборы, налоги, доставку, дополнительные опции и скидки. Не смешивайте две похожие
строки в одну.
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Шаг 2. Назначьте каждой строке тип. Используйте категории: основная цена, комис-
сия, наценка или цена посредника, налог или обязательный сбор, дополнительная опция, пла-
тёж за изменение условий. Если пока не уверены, напишите «неясно».

Шаг 3. Установите получателя. Посмотрите чек, квитанцию, условия заказа и дого-
вор. Различайте компанию, которая списала деньги, и организацию, для которой она их соби-
рает.

Шаг 4. Отметьте обязательность. Не вообще, а для той покупки, которая нужна
именно вам. Выбор места может быть необязательным для перелёта и обязательным для вашей
задачи — например, если важно посадить рядом двоих детей и взрослого.

Шаг 5. Проверьте отмену и возврат. Для каждой строки найдите своё условие. Если
информации нет, запишите конкретный вопрос продавцу.

Рабочую таблицу можно заполнить так:

Строка платежа и сумма
Тип платежа
Причина
Получатель
Обязательность
Условие возврата

Оставлять пробелы не стыдно. «Не знаю, кто получает» — полезная отметка: она пока-
зывает, что именно нужно выяснить. Чек становится похож на карту, на которой есть не только
отмеченные улицы, но и белые пятна. И именно белые пятна часто важнее всего перед нажа-
тием кнопки оплаты.

Разделение цены на строки может затруднять сравнение: внимание цепляется за первую
привлекательную цифру, а последующие платежи кажутся мелкими и самостоятельными. В
поведенческой экономике это связывают с заметностью цены и когнитивной нагрузкой: когда
расходы показаны по частям, человеку сложнее удержать их в голове как одну сумму. Поэтому
сравнивайте не рекламные цифры, а итог для одинаковой покупки — с нужным багажом,
доставкой, местом, способом оплаты и приемлемыми условиями возврата.

Любая строка в чеке должна выдержать несколько простых вопросов: что оплачивается,
кто получает деньги, обязательно ли это для моей покупки и что будет при отмене? Если ответы
понятны, комиссия может оказаться разумной платой за полезную услугу. Если ответы раз-
мыты, это не повод немедленно подозревать обман, но веская причина остановиться и уточ-
нить.

Финансовая ясность начинается не с недоверия ко всем сборам, а с привычки разбирать
их по смыслу. Первая цифра показывает приманку сравнения; итог показывает расход; рас-
шифровка показывает, за что вы действительно согласились заплатить.



А.  Лунарский.  «Экономика невидимых комиссий: Как небольшие платежи, сборы и посредники меняют реальную
стоимость товаров и услуг»

17

 
Почему небольшие суммы незаметны: психология

дробных платежей и поведенческие ловушки
 

В понедельник утром Лена покупает кофе за 250 рублей: опаздывает, а кофе помогает
проснуться. Во вторник вечером включает в приложении платную функцию за 99 рублей —
«пока попробую, потом решу». В среду заказывает продукты с доставкой: к сумме добавляются
160 рублей за удобство. В пятницу поездка на такси обходится на 80 рублей дороже из-за
небольшого сбора, но разбираться некогда. Каждая оплата выглядит разумной. Ни одна не
похожа на финансовую проблему.

В конце месяца Лена открывает банковское приложение, смотрит на остаток и думает:
«Куда всё делось?» Никакого одного большого промаха не было. Деньги уходили маленькими
порциями — так, что каждая успевала раствориться среди дел, уведомлений и повседневных
решений.

И это не история о безответственном человеке. Привычки, спешка и устройство цифро-
вых сервисов влияют на выбор почти каждого из нас. Одно касание оплачивает услугу, другое
подтверждает заказ, третье включает автоматическое продление. А о том, сколько таких каса-
ний набралось за неделю, человек часто узнаёт уже после списания.

Почему маленькое кажется почти бесплатным
Наше внимание плохо воспринимает повторение, если каждый отдельный эпизод неве-

лик и быстро заканчивается. Двести пятьдесят рублей за кофе — конкретное решение сегодня.
Три таких кофе в неделю — уже привычка. Почти сорок тысяч рублей за год — сумма, которую
разуму гораздо труднее связать с тем самым коротким выбором у стойки.

Если Лена покупает кофе по 250 рублей три раза в неделю, получается:
250 рублей · 3 раза в неделю · 52 недели = 39 000 рублей в год.
Эта оценка не означает, что кофе нужно немедленно вычеркнуть из жизни. Она просто

показывает то, чего не видно в момент оплаты: частота иногда важнее размера одной покупки.
Психологи и экономисты описывают несколько механизмов, которые помогают объяс-

нить эту невидимость. Они не действуют одинаково на всех и не превращают человека в робота.
Но в знакомых обстоятельствах способны заметно подтолкнуть решение.

Дробление суммы. Если платёж разбит на отдельные небольшие строки, каждая требует
меньше внимания, чем итог. Подписка за 129 рублей, сбор за 59 рублей и доплата за удобство
могут не вызвать такого же вопроса, как один счёт на несколько тысяч. Хотя общая сумма
может оказаться той же.

Автоматизм. Сначала покупка бывает осознанной: человек пробует платную функцию
или заказывает доставку в особенно загруженный день. Потом повторяется знакомая ситуация,
и решение принимается почти без обсуждения. Устал, захотелось сэкономить время, открыл
приложение — и уже выбрал привычный вариант. Платёж становится частью маршрута, как
нажатие кнопки лифта.

Смещение к настоящему моменту. Удобство приходит сейчас: можно не готовить, не
искать нужную настройку, не стоять в очереди. Экономия же от отказа от этой опции растянута
на будущее и почти не ощущается. Поэтому немедленная небольшая выгода часто кажется
убедительнее будущей более крупной.

Меньшая заметность безналичной оплаты. Когда деньги переходят из рук в руки,
момент расставания с ними ощутим. При оплате картой или телефоном операция обычно быст-
рее и менее телесна: нет купюр, которые можно пересчитать, а покупка и списание могут вос-
приниматься как два разнесённых события. Это не значит, что безналичная оплата обязательно
ведёт к лишним тратам. Но иногда она делает сам платёж менее заметным.
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Усталость и перегрузка выбором. После напряжённого дня человек может не захо-
теть сравнивать варианты, читать условия или искать, где отключить услугу. Если покупка
оформляется одним касанием, а отмена требует нескольких шагов, удобство покупки начинает
работать сильнее, чем желание проверить решение. Это свойство ситуации, а не доказатель-
ство чьей-то слабости.

В интерфейсах к этому добавляется ещё одна особенность: полезное и платное часто
стоят рядом, но оплачиваются по отдельности. Базовая цена уже знакома, а небольшая доплата
появляется в момент, когда человек решил купить и мысленно почти завершил выбор. Сумма
невелика — и внимание уже переключилось на другое: успеет ли заказ, подходит ли время
доставки, не забыто ли что-нибудь ещё.

Разовая мелочь и привычка — не одно и то же
Разовый сбор в 80 рублей может быть неприятным, но вряд ли изменит годовой бюджет.

А вот регулярный платёж за ту же сумму способен стать заметным, если повторяется доста-
точно часто. Важны не только цифры, но и периодичность.

Посмотрим на условную картину расходов Лены, если её привычки сохраняются при-
мерно весь год:

Трата
Размер и частота
Оценка за месяц
Оценка за год

Кофе
250 рублей, 3 раза в неделю
около 3 250 рублей
39 000 рублей

Сбор за доставку
160 рублей, 2 раза в неделю
около 1 387 рублей
16 640 рублей

Платная функция
129 рублей в месяц
129 рублей
1 548 рублей

Всего

около 4 766 рублей
57 188 рублей

Это не бухгалтерский прогноз с точностью до рубля: частота может измениться, какие-
то недели будут исключением. Таблица нужна для другого — увидеть порядок величины.
«Небольшие платежи» в этом примере складываются более чем в 57 тысяч рублей за год.

Но здесь есть важная оговорка. Арифметика показывает цену, а не ценность. Кофе может
быть приятным утренним ритуалом, доставленная еда — способом освободить вечер для семьи
или отдыха, платная функция — инструментом, которым человек пользуется каждый день.
Если считать только деньги, легко спутать осознанное удобство с бессмысленной тратой.
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Полезнее спросить не «Какую мелочь запретить?», а «За что я действительно хочу пла-
тить регулярно?» Иногда ответом будет: «За кофе — да, он делает утро лучше». Иногда:
«Доставка выручает в дни, когда я работаю допоздна». А иногда выяснится, что подписка про-
длевается лишь потому, что о ней перестали вспоминать.

Это различие принципиально. Одна и та же сумма может быть для одного человека
пустой утечкой, а для другого — вполне оправданной платой за комфорт, доступность или
сбережённое время. Цель не в том, чтобы сделать жизнь максимально дешёвой. Цель — пере-
стать платить по инерции там, где ценности уже нет.

Не отнимать у себя радость, а возвращать себе выбор
Небольшие платежи особенно трудно заметить, когда мы оцениваем их по одному.

Поэтому первый шаг — собрать их вместе. Это не обязательно означает вести сложный бюд-
жет, сверять каждый чек и ругать себя за каждую покупку. Достаточно на время сделать неви-
димое видимым.

После этого полезно разделить траты хотя бы на три условные группы.
1. Выбираю и получаю ценность. Платёж повторяется, но вы понимаете зачем. Он

приносит удовольствие, экономит время или решает задачу.
2. Покупаю по обстоятельствам.  Например, платите за доставку в заведомо загружен-

ные дни. Такая трата может быть оправданной, но полезно знать, когда именно вы на неё согла-
шаетесь.

3. Плачу по инерции. Услуга почти не используется, а повод для очередного списания
сводится к тому, что «так уже настроено».

Граница между группами не всегда очевидна. Поэтому для каждой повторяющейся траты
задайте себе несколько вопросов:

• Что именно я получаю за эту сумму?
• Если бы списание не было автоматическим, я бы согласился заплатить сейчас?
• Как часто я действительно пользуюсь этой услугой?
• Какую задачу она решает и есть ли способ решить её иначе?
• Буду ли я рад, что потратил эти деньги, через неделю?
Не нужно отвечать на всё перед каждой покупкой. Иначе самоконтроль превратится в

ещё одну утомительную обязанность. Достаточно проверять платежи, которые повторяются, и
решения, принятые в момент спешки или усталости.

Можно также немного изменить окружающие условия. Отключить автоматическое про-
дление там, где оно не нужно; поставить напоминание перед концом пробного периода; убрать
сохранённую карту из сервиса, которым пользуетесь редко; определить, какие услуги вы хотите
проверять раз в месяц. Это не наказание и не запрет. Это способ вернуть между желанием
и оплатой небольшую паузу — время, в которое снова помещается вопрос: «Мне это нужно
сейчас?»

Если удобство важно, ему можно выделить место в бюджете заранее. Не как разрешение
«тратить сколько угодно», а как честное признание: экономия времени и снижение бытовой
нагрузки тоже имеют ценность. Тогда трата становится выбором, а не сюрпризом.

Недельный эксперимент «Мелкие платежи под лупой»
В течение семи дней записывайте каждую небольшую оплату. Порог выберите сами:

например, все траты до 1 000 рублей, либо отдельно сборы, подписки, кофе и платные опции.
Важно не найти «правильную» границу, а поймать платежи, которые обычно не задерживают
ваше внимание.

Заполняйте журнал сразу после покупки или вечером того же дня:

Дата и трата
Сумма
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Частота
Повод и эмоция
Удовлетворённость от 1 до 5
Оценка за год

Кофе
250 рублей
3 раза в неделю
Спешка, хотелось проснуться
4
около 39 000 рублей

Сбор за доставку
160 рублей
2 раза в неделю
Не успевал готовить
3
около 16 640 рублей

Платная функция
129 рублей
Ежемесячно
Автопродление
1
1 548 рублей

Записывайте не только сумму, но и причину. «Купил, потому что торопился» — это
полезное наблюдение. «Нажал автоматом, даже не заметил» — тоже. А иногда вы обнаружите,
что небольшая покупка была ответом на усталость, скуку или желание порадовать себя. В днев-
нике не должно быть оценки вроде «молодец» или «опять сорвался». Это не экзамен по береж-
ливости, а способ увидеть собственный рисунок решений.

Отмечайте и удовлетворённость. Простая шкала от 1 до 5 поможет отличить то, что дей-
ствительно радует или облегчает жизнь, от того, что почти не оставляет следа. Не требуйте от
каждой траты максимальной радости: практическая услуга может быть ценной именно потому,
что избавляет от хлопот. Важно понять, какую пользу вы получаете.

В конце недели сложите расходы по категориям и сравните результат с ожиданием. Если
вы думали, что на мелкие удобства уходит около 1 500 рублей в месяц, а недельный журнал
показывает 1 700 рублей, оценка может быть далека от реальности. Но не переносите одну
неделю на год механически: она могла быть необычно загруженной или, наоборот, спокойной.
Используйте частоту, которую наблюдали, как ориентир, а не как приговор.

Для повторяющейся траты расчёт прост:
сумма одной оплаты · число оплат за неделю · 52 недели = примерная сумма за год.
Для ежемесячного платежа:
сумма в месяц · 12 месяцев = примерная сумма за год.
Например, сбор в 160 рублей при двух заказах в неделю даёт около 16 640 рублей за год,

если такая частота сохраняется. Разовую покупку так пересчитывать не нужно. А для сезонной
привычки лучше оценить число месяцев, когда она действительно возникает, а не умножать
её на двенадцать.
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После подсчёта выберите не больше двух изменений. Например, отменить неиспользуе-
мую подписку и оставить кофе, но покупать его осознанно. Или сохранить доставку в самые
загруженные дни, а в остальные заказывать без платной опции. Маленькая корректировка при-
вычки чаще оказывается устойчивее, чем громкий запрет, который держится до первой труд-
ной недели.

И обязательно запишите, что вы хотите сохранить. Это важная часть эксперимента. Если
в журнале обнаружилась трата, которая делает вашу жизнь проще или приятнее, не нужно
отменять её только потому, что сумма стала видна. Осознанность не требует экономить на
всём. Она требует понимать, за что именно вы платите.

В конце недели спросите себя: не только «Что убрать?», но и «Какие небольшие расходы
я с удовольствием оставлю, потому что получаю от них настоящую ценность?» Ответ может
изменить и бюджет, и отношение к нему. Деньги перестают утекать незамеченными не тогда,
когда каждую покупку начинают подозревать, а когда повторяющиеся платежи снова стано-
вятся решениями.

Небольшие суммы незаметны не потому, что они не важны. Просто одна операция быстро
проходит, а привычка остаётся. Когда мы складываем повторяющиеся платежи за неделю,
месяц и год, привычка обретает контуры. Тогда можно спокойно решить, что стоит своих денег,
а что продолжает списываться лишь по инерции. И это уже не борьба с собой, а возвращение
себе выбора.
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Как считать полную стоимость: комиссии,

проценты, время, риски и упущенные возможности
 

В восемь утра Марина поставила чайник и отодвинула к стене старую стиральную
машину. Курьер обещал приехать «с восьми до восьми вечера». Доставка стоила недорого —
почти в три раза меньше, чем у конкурента. Но к вечеру Марина не только не дождалась заказа:
ей пришлось отменить встречу, попросить соседа помочь с подъёмом машины, а затем согла-
совывать новый день. На сайте всё это занимало одну строку: «Доставка — 650 рублей». В её
расписании — целый день.

Похожая ловушка встречается повсюду. Два предложения выглядят сравнимыми, пока
мы не замечаем, что одно требует больше времени, другое связано с регулярными платежами,
а третье трудно отменить без потерь. Цена на экране — только начало расчёта. Чтобы понять,
что действительно выгоднее, нужно сравнить весь набор затрат и ограничений за одинаковый
период.

Сначала задайте рамку сравнения
Прежде чем складывать деньги, уточните, что именно сравниваете.
Одинаковый результат.  В нашем примере стиральная машина одна и та же, а значит,

её цена не влияет на сравнение доставки. Если у вариантов различаются подъём на этаж, под-
ключение или вывоз старой техники, эти услуги нужно либо добавить в стоимость более дешё-
вого предложения, либо исключить из обоих.

Одинаковый период. Для разовой доставки это может быть срок от заказа до уста-
новки. Для подписки — год. Для кредита — весь срок погашения или период, в течение кото-
рого вы планируете пользоваться финансированием. Сравнение «99 рублей в месяц» с «990
рублей сразу» бессмысленно, пока не выяснено, сколько месяцев потребуется и что произой-
дёт при досрочной отмене.

Одинаковые условия. Уточните, что происходит при задержке, переносе или отмене.
У одного поставщика перенос бесплатный до определённого часа, у другого даже неудачная
попытка доставки означает дополнительную плату. Условия — не мелкий шрифт вокруг цены,
а часть самой цены.

Удобно представить полную стоимость как набор компонентов:
Полная стоимость за выбранный период = разовые расходы + повторяющиеся

платежи + проценты и комиссии + необходимые сопутствующие расходы + оценка
времени + возможные потери + расходы на отмену или изменение решения.

Эта запись — не универсальный калькулятор, который выдаёт единственно верный ответ.
Некоторые части легко выразить в рублях, другие остаются личной оценкой. Поэтому полезнее
не смешивать всё в одну цифру, а сначала разложить затраты по отдельным строкам.

Что прибавить к первой цене
Начните с денежных расходов, которые действительно возникнут.
К ним относятся разовая стоимость, доставка, подключение, обязательная упаковка,

материалы, плата за обслуживание, проценты, комиссия за оформление, обязательная стра-
ховка и любые регулярные платежи. Если условие необходимо для получения обещанной
услуги, неважно, как его назвали: «пакет сопровождения», «сервисный сбор» или «дополни-
тельная опция». Для сравнения важно, что вы обязаны заплатить.

У повторяющихся платежей есть простая, но легко упускаемая особенность: маленькая
сумма умножается на время. Подписка за 499 рублей в месяц обходится в 5 988 рублей за две-
надцать месяцев, если оплачивается каждый месяц. Если предусмотрен ещё и разовый сбор в
799 рублей, годовая денежная часть составит 6 787 рублей. Но и это не обязательно итог: про-
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верьте, можно ли отменить подписку сразу, потребуется ли уведомление заранее и возвращают
ли деньги за неиспользованный период.

С кредитом сравнивайте не размер ежемесячного платежа, а общую сумму выплат за
выбранный срок. Допустим, товар стоит 48 000 рублей при оплате сразу. В рассрочку предла-
гают платить по 4 300 рублей двенадцать месяцев и взять 1 500 рублей за оформление. Общая
сумма составит 4 300 · 12 + 1 500 = 53 100 рублей. Разница с оплатой сразу — 5 100 рублей.
Если для получения рассрочки обязательна страховка, её тоже нужно прибавить. Если стра-
ховка необязательна, выясните, что меняется при отказе.

Не забывайте и о расходах, без которых дешёвый вариант не даст нужного результата.
Это может быть помощник для подъёма мебели, такси до пункта выдачи, переходник, платная
настройка или день аренды инструмента. Сопутствующие расходы полезно отмечать отдельно:
тогда видно, что именно превращает низкую цену в высокую.

Исследования поведения потребителей давно обращают внимание на то, как форма пред-
ложения влияет на восприятие: заметную сумму сегодня мы часто сравниваем с менее замет-
ными платежами, разбросанными по времени. Это не недостаток характера, а обычная осо-
бенность внимания. Таблица помогает обойти её: все платежи оказываются рядом, на одном
листе, а не в разных местах сайта и договора.

У времени есть цена — но не одна на всех
Время часто оказывается самой трудной строкой расчёта. Его нельзя оценивать по еди-

ному тарифу, подходящему каждому человеку и каждому часу.
Час, который вы могли бы провести на оплачиваемой смене, и час спокойного ожидания

дома — не одно и то же. Но это не значит, что второе время ничего не стоит. Возможно, вы
отмените важные дела, лишитесь отдыха или не сможете забрать ребёнка. С другой стороны,
если ожидание можно совместить с работой из дома, оно может обойтись вам почти без допол-
нительных затрат.

Выберите способ оценки, который отражает именно вашу ситуацию:
• Если из-за покупки вы действительно теряете оплачиваемую смену, используйте фак-

тическую потерю дохода.
• Если вы хотите сравнить несколько вариантов и понять, сколько времени готовы отдать

за экономию, задайте собственную ориентировочную стоимость часа.
• Если время трудно честно выразить в деньгах, укажите его отдельно: «пять часов ожи-

дания», «два звонка и переписка», «нужен человек, который останется дома».
Не используйте одновременно и полную потерю заработка, и условную стоимость того

же часа: это будет двойным счётом. А если вы просто оцениваете время в 300 рублей в час,
не называйте эту сумму деньгами, которые вы гарантированно заработали бы. Это ваша шкала
для сравнения, а не доказательство прямого убытка.

Риски считайте сценариями
Будущее неизвестно, поэтому риск полезно описывать не одной уверенной цифрой, а

несколькими сценариями.
Обычный: всё проходит по плану. Неблагоприятный: возникает правдоподобная

задержка или изменение. Крайний: случается редкая, но неприятная цепочка событий, кото-
рую важно хотя бы проверить.

Разделяйте факты и оценки. Факт — в договоре указана плата 500 рублей за повторный
выезд. Оценка — вам, вероятно, придётся потратить на перенос ещё два часа. Факт можно
проверить у поставщика. Оценку можно пересмотреть, когда появится больше информации.

Если есть надёжные данные о вероятности события, можно оценить средний дополни-
тельный расход:

Ожидаемый расход = вероятность события · стоимость его последствий.
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Например, если по надёжным данным вероятность конкретной проблемы составляет
10%, а её последствия стоят 1 100 рублей, средний риск-расход равен 110 рублям. Но это не
означает, что именно столько вы заплатите в действительности: конкретно вам либо повезёт,
либо нет. Если вероятность основана только на тревоге или догадке, лучше не маскировать её
математикой. Запишите сценарий и возможные последствия словами.
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