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Аннотация
В 7:12 у Лены 6 800 рублей до зарплаты — и выбор: взять

смену, отложить ремонт или оставить деньги на лекарства. У
каждого решения есть цена, даже если её не видно в чеке. Так
начинается экономика — с повседневной жизни.

Почему дорожают продукты, как ключевая ставка влияет на
кредиты и сбережения, куда уходят налоги и почему выручка
— ещё не прибыль? Как курс рубля, рынок труда и кризисы
отражаются на семье и бизнесе? Сложные процессы здесь
объясняются на понятных примерах российской жизни — без
перегруза терминами.

Книга связывает личный бюджет с экономикой страны:
поможет разбираться в новостях и показателях, оценивать
кредиты, сбережения и условия работы, принимать решения без
паники. Для тех, кто хочет понимать причины перемен — от



 
 
 

цен в магазине до различий между регионами, — и увереннее
ориентироваться в деньгах, бизнесе и повседневной жизни.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия
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Экономика вокруг
нас: ограниченные

ресурсы, выбор и обмен
 

В 7:12 Лена открыла банковское приложение и ещё раз
пересчитала остаток: 6 800 рублей до выплаты в пятницу. На
столе лежал список дел: купить продукты, отнести в ремонт
ботинки, помочь соседу Павлу перенести стиральную маши-
ну. На всё — несколько свободных часов. И тут позвонили
из пекарни: коллега заболела, не выйдет ли Лена на дополни-
тельную смену с четырёх до восьми? Обещали 2 400 рублей.

День ещё не начался, а выборы уже выстроились в оче-
редь.

Лена записала расходы: 1 900 рублей — на коммунальный
платёж и лекарства, 2 500 — на продукты, 1 200 — на ре-
монт ботинок, 250 — на поездки. Оставшиеся 950 рублей
она хотела не трогать: это был запас на случай, если что-то
пойдёт не по плану. Дополнительную смену в расчёт пока не
включала: деньги обещали выплатить позже, а покупки надо
делать сегодня.

Первое решение: такси или продукты
На рынок можно было поехать на автобусе: около 120 руб-

лей туда и обратно. Такси обошлось бы примерно в 780. Оно
сэкономило бы почти час и избавило Лену от поездки с тя-



 
 
 

жёлыми сумками. Но лишние 660 рублей пришлось бы взять
из запаса. А если вечером после смены купить готовый ужин,
запас почти исчезнет совсем.

Лена выбрала автобус. Не потому, что такси — «плохая»
трата. Просто сегодня она предпочла сохранить деньги и по-
тратить на дорогу время и силы. В другой ситуации реше-
ние могло бы быть обратным: если бы она опаздывала на
важную встречу, плохо себя чувствовала или везла тяжёлый
груз, сэкономленный час мог оказаться ценнее разницы в це-
не.

Вот что важно: у решения почти всегда есть несколько
сторон. Деньги, время, удобство, усталость. На ценнике вид-
на только одна из них.

Второе решение: ремонтировать или покупать но-
вое

В мастерской Лене назвали цену: 1 200 рублей за замену
подошвы. Новые ботинки стоили около 5 300. Она выбрала
ремонт — знакомая пара подходила, а до холодов оставалось
далеко.

Но дешёвый ремонт не всегда выгоднее покупки. Если
обувь разваливается целиком, а мастер даёт ей лишь пару
недель жизни, экономия окажется мнимой. Лене повезло:
мастер посмотрел на шов и сказал, что после ремонта ботин-
ки прослужат ещё сезон.

Она заплатила не только за работу. Она отказалась от но-
вой пары, которая могла бы быть удобнее и прослужить доль-



 
 
 

ше. И одновременно сохранила деньги для других целей. У
любого такого решения есть не только сумма в чеке, но и то,
что эта сумма могла бы дать в другом месте.

Третье решение: смена или помощь соседу
К полудню у Лены были продукты и квитанция из мастер-

ской. Оставалось несколько часов до начала смены. Тогда на-
писал Павел: ему нужно было поднять стиральную машину,
помощники подвели.

Совпадение было неудобным: именно с четырёх до вось-
ми Лене предлагали поработать в пекарне. Она прикинула,
что 2 400 рублей пригодятся до следующей выплаты, и со-
гласилась на смену. Павлу написала честно: сегодня не по-
лучится. Он попросил помощи в общем чате дома, и вскоре
откликнулся соседский племянник.

Лена не «выбрала деньги вместо доброты». Она выбрала
один из двух способов распорядиться своим временем. Если
бы она пошла к Павлу, то отказалась бы от заработка. Вы-
брав смену, отказалась от возможности помочь и провести
с соседом время. Ни одна из этих цен не измеряется полно-
стью рублями.

Четвёртое решение: готовить или купить ужин
После смены Лена устала так, что мысль о плите каза-

лась ещё одной работой. Можно было приготовить ужин до-
ма примерно за 220 рублей, но на это ушло бы около 45 ми-
нут. Готовое блюдо в столовой стоило 460.

Лена купила ужин. Разница в 240 рублей была платой не



 
 
 

только за еду, но и за освобождённое время — точнее, за
возможность не тратить его на готовку, когда сил уже почти
не осталось.

Это не обязательно самое дешёвое решение. Но «самое
дешёвое» и «самое выгодное для человека в данный момент»
— не всегда одно и то же. Экономить деньги ценой сна, здо-
ровья или внимания иногда оказывается плохой сделкой.

Пятое решение: сделать самой или договориться
Вечером Лена написала Павлу: сегодня не помогла со сти-

ральной машиной, но в субботу может испечь для него хлеб,
если он посмотрит на кран, который начал подтекать. Павел
согласился: он умел чинить сантехнику, а Ленина выпечка
ему нравилась.

Это тоже обмен, хотя деньги в нём не участвуют. Лена от-
даст ингредиенты и час своего времени. Павел — своё уме-
ние и время на ремонт. Каждый получит то, что для него
ценнее того, чем он пожертвовал.

День Лены состоял не из одного большого решения, а из
пяти небольших. Вместе они и образовали её личную эконо-
мику: деньги пошли на обязательные расходы, время — на
дорогу и работу, силы — на смену, а навык выпекать стал
частью будущего обмена.

Ресурс
Варианты использования
От чего я отказываюсь



 
 
 

Деньги: 6 800 рублей до выплаты
Такси или автобус; продукты; ремонт обуви; запас на

непредвиденные расходы
Выбрав такси, Лена уменьшила бы запас, а возможно, и

список покупок

Четыре часа во второй половине дня
Выйти на смену за 2 400 рублей или помочь Павлу
Выбрав смену, Лена отказалась от помощи соседу; выбрав

помощь — от заработка

Ботинки и деньги на них
Отремонтировать за 1 200 рублей или купить новые при-

мерно за 5 300
Выбрав ремонт, Лена отказалась от новой пары и приняла

риск, что ремонт не окажется долгим

Время и силы после работы
Готовить около 45 минут или купить ужин за 460 рублей
Выбрав готовую еду, Лена заплатила больше и сохранила

силы

Навык выпекать и умение Павла чинить
Обменяться услугами, сделать всё самостоятельно или за-

платить специалисту



 
 
 

Выбрав обмен, Лена обязалась потратить часть субботы и
купить ингредиенты

Почему ограничены даже деньги и время
Слово «ограниченность» не обязательно означает бед-

ность или полное отсутствие чего-либо. Оно означает, что
у ресурса есть несколько возможных применений, а исполь-
зовать его одновременно везде нельзя. У Лены есть четыре
часа до вечера, но она не может в одни и те же четыре часа
отработать смену и помочь Павлу. Деньги на такси не пре-
вращаются сами собой в продукты или свободный час.

Самый очевидный ресурс — деньги. Но не единственный.
Время ограничено для всех: сутки не становятся длиннее от
того, что у человека больше денег. Ограничены силы, вни-
мание, навыки, доступ к транспорту, подходящее оборудо-
вание. Иногда ограничено даже количество людей, которым
можно доверить важное дело.

У ресурсов есть ещё одно свойство: не все они легко за-
меняют друг друга. Деньги могут помочь сэкономить вре-
мя, если рядом есть такси. Но если автобус — единственный
транспорт, дополнительные деньги не обязательно помогут
быстрее добраться. Навык нельзя мгновенно купить в мага-
зине. А усталость не всегда проходит оттого, что человек ре-
шил «собраться».

Отсюда начинается экономика. Не с биржи, графика ва-
лютного курса или большой фабрики, а с вопроса: какие воз-



 
 
 

можности есть и как их распределить?
Желание — ещё не возможность
Лена могла хотеть и такси, и полный список покупок, и

новую обувь, и свободный вечер. Желание само по себе не
делает всё это доступным одновременно. Приходится учи-
тывать бюджет, расписание, расстояние, состояние вещей и
собственные силы.

Здесь важно не путать предпочтение с возможностью. Ес-
ли человек не купил товар, это не всегда означает, что он
ему не нужен. Возможно, цена слишком высока, доход огра-
ничен или на ближайшие дни есть более срочные расходы. И
наоборот: покупка не всегда показывает, что человек счита-
ет товар самым важным. Иногда он просто оказался рядом,
был нужен срочно или позволял сэкономить силы.

В экономике желание купить что-либо становится спро-
сом, когда человек не только хочет товар, но и готов и спо-
собен заплатить за него по определённой цене. Это различие
пригодится в следующей главе, где речь пойдёт о том, как
встречаются покупатели и продавцы.

Цена отказа
Когда Лена выбирала автобус, она не платила за поездку

только деньгами. Она отдала время и часть сил. Когда согла-
силась на смену, получила возможность заработать, но отка-
залась от помощи Павлу. А ужин в столовой стоил дороже
домашнего — зато оставил ей 45 минут и силы на отдых.

Экономисты называют ценность лучшего из отвергнутых



 
 
 

вариантов альтернативной стоимостью. Важно слово «луч-
шего». Это не сумма всех вариантов, от которых вы отка-
зались, а ценность наиболее привлекательной из доступных
альтернатив.

Если Лена чинит ботинки, альтернативная стоимость ре-
шения — не вся стоимость новых ботинок целиком: она и не
собиралась покупать их по любой цене. Нужно спросить, что
ещё она могла бы сделать с теми 1 200 рублями. Если она вы-
ходит на смену, альтернативной стоимостью становится то,
что для неё значила бы помощь Павлу, а не все остальные
дела, которые можно было придумать на вечер.

Такой вопрос помогает увидеть настоящую цену решения:
«От чего я отказываюсь, если выбираю именно это?» Иногда
ответом будет сумма. Иногда — отдых, отношения, опыт или
запас на будущее.

При этом не надо превращать каждое бытовое решение в
сложный расчёт. Люди не обязаны точно оценивать в рублях
заботу о соседе или час сна. Достаточно заметить, что эти
вещи тоже имеют ценность и конкурируют за ограниченное
время и силы.

Стимулы меняют выбор
Стимул — это то, что делает один вариант привлекатель-

нее или, наоборот, труднее. Для Лены таким стимулом ста-
ли 2 400 рублей за смену. Для другого человека решающим
стимулом могла бы быть возможность выспаться, договорён-
ность с соседом или желание поддержать человека, который



 
 
 

однажды помог ему самому.
Стимулы не всегда денежные. Удобство — тоже стимул:

такси экономит время. Усталость делает готовую еду привле-
кательнее. Гарантия мастера снижает риск ремонта. Друже-
ское доверие облегчает обмен услугами.

Стимул не приказывает, а меняет соотношение вариантов.
Дополнительная смена не заставила Лену выйти на работу
— она сделала этот выбор для неё убедительнее. Если усло-
вия меняются, меняется и решение. Например, если Павлу
некому помочь и дело срочное, Лена может предпочесть со-
седу смену в другой день. Экономическое поведение — не
таблица правильных ответов, а выбор в конкретных обстоя-
тельствах.

Зачем нужны специализация и обмен
Лена умеет печь. Павел умеет чинить краны. Они могли

бы каждый пытаться делать всё самостоятельно, но, скорее
всего, потратили бы больше времени и получили бы худший
результат. Когда люди сосредотачиваются на делах, которые
умеют выполнять лучше или сравнительно дешевле для себя,
это называется специализацией.

«Дешевле» здесь — не обязательно меньше рублей. Для
Лены починка крана может означать два часа утомительных
попыток, просмотр инструкций и риск затопить кухню. Для
Павла та же работа — привычная задача на полчаса. А вы-
печка, напротив, отнимает у Лены меньше сил и времени,
чем у человека, который делает это редко.



 
 
 

Даже если один человек умеет делать оба дела лучше дру-
гого, специализация всё равно может быть выгодна: важно
не только, кто справляется лучше в абсолютном смысле, но
и от какого занятия каждому приходится отказываться ради
другого. Экономисты называют это сравнительным преиму-
ществом. В быту принцип прост: иногда разумнее поручить
дело тому, для кого оно обходится меньшими затратами вре-
мени и усилий.

В масштабах страны специализация заметна повсюду.
Фермер выращивает зерно, предприятие перерабатывает
его, транспортная компания доставляет продукты, пекарь
превращает муку в хлеб, магазин продаёт его покупателям.
Никто из участников цепочки не производит всё необходи-
мое для жизни самостоятельно. Каждый делает часть работы
и обменивает результат на то, что нужно ему.

Деньги делают такой обмен удобнее. Без них Лене при-
шлось бы искать человека, которому именно сейчас нужен
хлеб и который именно сейчас готов предложить взамен ре-
монт крана. Деньги позволяют продать свой труд или товар
одному человеку, а купить нужное — у другого. Но не вся-
кий обмен проходит через кассу: соседи, родственники и
друзья помогают друг другу услугами, временем и вещами.

В добровольной сделке обе стороны обычно рассчитыва-
ют получить что-то более ценное для себя, чем то, от че-
го они отказываются. Поэтому обмен не обязательно игра,
где выигрыш одного равен проигрышу другого. Но это не



 
 
 

значит, что любая сделка автоматически справедлива: на ре-
зультат влияют доступ к информации, сила переговорной по-
зиции и правила. Экономика помогает увидеть, как устроен
выбор; вопрос о справедливости распределения остаётся не
менее важным.

Разберите собственный день
Попробуйте провести короткий разбор — без сложных

формул и без попытки оценить всю жизнь до копейки.
1. Назовите три ресурса, которыми располагаете сегодня

или на этой неделе. Например: 2 000 рублей, два свободных
часа, остаток сил после работы.

2. Для каждого запишите три возможных применения.
Деньги можно направить на продукты, дорогу или запас; сво-
бодное время — на подработку, отдых или помощь близким.

3. Рядом с каждым вариантом укажите его цену: сколько
он стоит напрямую и от чего придётся отказаться.

Потом выберите один вариант и закончите фразу: «Я вы-
бираю это, потому что для меня сейчас важнее…» Ответ мо-
жет меняться от недели к неделе. Цель упражнения не в том,
чтобы каждый раз находить идеальное решение, а в том, что-
бы замечать его последствия заранее.

Экономика — это не требование всегда тратить меньше,
работать больше или отказываться от приятного. Это способ
яснее увидеть, как ограниченные ресурсы превращаются в
выборы, а выборы — в нашу повседневную жизнь. Понимая
цену отказа, мы лучше различаем, за что действительно пла-



 
 
 

тим: деньгами, временем, силами или упущенной возможно-
стью.



 
 
 

 
Откуда берутся цены: спрос,
предложение и конкуренция

 
В субботу утром Марина заходит в магазин за клубникой.

Ещё вчера она видела такую же по 590 рублей за килограмм,
а сегодня на ценнике — 890. Ягоды те же на вид: красные,
пахнут летом, лежат в прозрачных коробках. Рука уже потя-
нулась за самой маленькой упаковкой, но любопытство ока-
залось сильнее.

— Почему так дорого? — спрашивает Марина продавца.
— Машина с поставкой задержалась, — отвечает тот. —

Сегодня ягоды мало, а покупателей много.
Объяснение звучит правдоподобно. И всё же ценник мож-

но объяснить чем угодно: погодой, дорогой, праздником,
«поставщик поднял» — или, конечно, привычной версией
про жадность продавцов. Чтобы разобраться, Марина реша-
ет сравнить цены. В соседнем супермаркете клубника стоит
820 рублей, на рынке — 760, а в маленькой овощной лавке
— 690. Правда, ягоды там мельче и местами помяты.

Цены разошлись, хотя речь будто бы об одном товаре.
Чтобы понять почему, придётся проследить путь клубники
— от поля до покупателя — и увидеть, как на каждом участ-
ке встречаются спрос, предложение и конкуренция.

Путь клубники: от поля до корзины



 
 
 

Клубника не возникает на полке в тот миг, когда покупа-
телю захотелось лета. Сначала её нужно вырастить, собрать,
отсортировать, упаковать, доставить и продать. На каждом
этапе время и условия могут изменить количество ягод и их
цену.

Этап
Что происходит
Что может повлиять на цену

Поле или теплица
Ягоды выращивают и собирают
Погода, урожайность, стоимость труда, топлива, воды и

материалов

Сортировка и упаковка
Отделяют повреждённые ягоды, фасуют пригодные
Потери при переборке, тара, охлаждение

Склад и перевозка
Ягоды хранят и доставляют
Задержки, расстояние, состояние дорог, наличие транс-

порта и холодильного оборудования

Магазин или рынок
Товар выкладывают и продают



 
 
 

Закупочная цена, аренда, зарплаты, списания, количество
покупателей

Покупатель
Решает, купить ли ягоды сейчас
Доход, вкус, цена, качество, наличие заменителей

У клубники короткий срок хранения, поэтому опоздав-
шая машина — не просто задержка в расписании. Пока товар
едет, продавец рискует потерять часть партии из-за порчи.
А покупатель не всегда готов ждать до завтра: ягоды нужны
к выходным, гостям или просто потому, что сезон кажется
коротким.

Расходы на пути складываются, но цена не равна одной
лишь сумме чеков за бензин, коробку и аренду. Прода-
вец учитывает закупочную стоимость, текущие расходы, воз-
можные потери и желаемую прибыль. При этом «наценка»
не равна чистой прибыли: из разницы между закупочной и
розничной ценой ещё оплачиваются труд, помещение, пере-
возка, списания и другие расходы.

Что такое спрос — и почему желание не всегда ста-
новится покупкой

В обычной речи спросом называют интерес к товару. В
экономике смысл строже: спрос — это желание и возмож-
ность купить товар по определённой цене. Человек может
мечтать о клубнике, но если он не готов отдать за неё 890



 
 
 

рублей, его желание не превращается в покупку по этой цене.
Если ягода дешевеет, обычно больше покупателей готовы

её взять. Если дорожает — часть людей покупает меньше,
выбирает упаковку поменьше или проходит мимо. Это не за-
кон о том, что каждый непременно откажется от дорогого
товара. Кто-то всё равно купит — например, для праздника.
Речь о типичной реакции многих покупателей, если прочие
обстоятельства не меняются.

Экономисты изображают её кривой спроса. По вертикали
на таком графике откладывают цену, по горизонтали — ко-
личество товара. Кривая обычно идёт вниз: чем выше цена,
тем меньше ягод покупатели в совокупности готовы приоб-
рести.

Предложение — это количество товара, которое продавцы
готовы и способны выставить на продажу при разных ценах.
Если цена выше, продавцам часто выгоднее привезти боль-
ше товара, привлечь дополнительные поставки или выделить
клубнике больше места на полке. Поэтому кривая предло-
жения в простейшей модели обычно поднимается вверх: чем
выше цена, тем больше товара готовы предложить продавцы.

Но между готовностью привезти и возможностью привез-
ти есть разница. Если урожай уже собран, грузовик задер-
жался, а клубника быстро портится, продавец не создаст но-
вую партию одним желанием. В ближайшие часы количество
ягод может быть почти фиксированным.

Рыночная цена — место встречи, а не справедли-



 
 
 

вый приговор
Представим, что по цене 500 рублей за килограмм покупа-

телей на клубнику много, а продавцы готовы привезти мень-
ше, чем люди хотят купить. Часть товара быстро разбира-
ют, полка пустеет. При цене 1 000 рублей покупателей может
оказаться так мало, что часть ягод останется непроданной и
начнёт портиться.

Где-то между этими крайностями возникает цена, при ко-
торой планы покупателей и продавцов лучше согласуются:
продавцы могут продать привезённое, а покупатели — найти
желаемый объём товара. Это называют равновесной ценой.
Она не обязательно «справедлива» в бытовом или мораль-
ном смысле. Она описывает точку согласования планов на
рынке, а не выносит решение о том, заслуживает ли клубни-
ка такой цены.

В простом графике равновесие — место пересечения кри-
вых спроса и предложения. Но реальные рынки не обязаны
мгновенно и аккуратно приходить к этой точке. Цены обнов-
ляют не каждую минуту. У магазина могут быть заранее под-
писанные договоры с поставщиками, старые запасы и ценни-
ки, которые меняют раз в день. Продавец может временно
удерживать цену, чтобы не отпугнуть постоянных покупате-
лей. Или, наоборот, поднять её, когда партия мала и быстро
раскупается.

Поэтому несоответствие спроса и предложения проявля-
ется не только ценником. Ещё один сигнал — пустая пол-



 
 
 

ка, очередь, ограничение «не больше двух упаковок в руки»
или, с другой стороны, скидка на товар, который залежался.
Цена — важный способ согласовать планы, но не единствен-
ный.

Дороже из-за цены или из-за сдвига рынка?
Здесь легко спутать два похожих явления.
Если клубника подорожала, часть покупателей сократит

покупку. Например, вместо двух коробок возьмёт одну. Это
изменение объёма спроса: люди реагируют на новую цену, а
сама готовность покупать клубнику при каждой возможной
цене пока не изменилась.

А вот если наступил длинный уик-энд, пришла зарпла-
та, солнечная погода вывела людей на пикники или в го-
роде проходит большой праздник, покупателей может стать
больше при любой цене. Тогда меняется спрос в целом: его
кривая сдвигается вправо. Продавцы могут продать боль-
ше ягод, а цена при прочих равных обычно получит толчок
вверх.

То же различие работает со стороны предложения. Если
цена клубники повысилась и продавец решил заказать до-
полнительную партию, это изменение объёма предложения в
ответ на цену. Но если подорожали перевозка и упаковка, ис-
портился урожай или несколько машин не вышли на марш-
рут, продавцы готовы предложить меньше ягод при каждой
цене. Предложение в целом сокращается: его кривая сдвига-
ется влево.



 
 
 

У клубничного рынка бывают причины сразу с обеих сто-
рон. Посмотрим на основные.

Что изменилось
На что влияет
Возможный пример

Сезон, погода, урожай
Предложение
Тёплая погода ускорила созревание; заморозки повреди-

ли часть урожая

Доставка и хранение
Предложение
Машина задержалась, выросли расходы на перевозку или

охлаждение

Число покупателей и их доходы
Спрос
Начались выходные, в городе праздник, покупателям про-

ще выделить деньги на ягоды

Вкусы и альтернативы
Спрос
Покупатели захотели именно свежую клубнику или пере-

ключились на другие фрукты



 
 
 

Ожидания
Спрос и предложение
Покупатели спешат купить до предполагаемого подорожа-

ния, продавцы придерживают товар

Число продавцов
Предложение и конкуренция
На районный рынок приехало больше хозяйств или, на-

оборот, часть поставщиков выбыла

Если клубники стало меньше, а покупать её по-прежнему
хотят многие, цена, скорее всего, вырастет. Если одновре-
менно увеличилось число желающих, давление станет силь-
нее. Но когда спрос и предложение сдвигаются в разные сто-
роны, итог для количества товара может быть неоднознач-
ным. Например, при снижении урожая предложение падает,
а перед праздником спрос растёт: цена может подняться, но
сколько именно ягод будет продано, зависит от силы обоих
изменений.

Фраза продавца «машина задержалась, покупателей мно-
го» как раз описывает возможное сокращение предложения
и рост спроса. Но это объяснение — не доказательство. Про-
верить его можно, сравнив несколько точек и спросив, оди-
наковы ли качество, происхождение, размер упаковки и вре-
мя поставки. Иногда рассказ продавца верен лишь наполо-



 
 
 

вину: поставка и правда опоздала, но высокая цена может
объясняться ещё и спросом, расходами магазина или отсут-
ствием близких конкурентов.

Почему в соседних магазинах разные ценники
Марина увидела 890 рублей в супермаркете, 760 на рын-

ке и 690 в овощной лавке. Значит ли это, что один прода-
вец «обманывает», а другой работает почти без прибыли? Не
обязательно.

Для начала нужно убедиться, что сравниваются сопоста-
вимые товары. Одинаковы ли вес упаковки, свежесть и сорт?
Не продаёт ли один магазин крупные ягоды, а другой — мел-
кие и мягкие? Важны ли покупателю страна или регион про-
исхождения? Если коробка стоит 290 рублей, а в ней 300
граммов, это не то же самое, что 290 рублей за килограмм.
На ценнике может быть крупно напечатана привлекательная
сумма, а нужная единица измерения — спрятана сбоку.

Даже одинаковая клубника может стоить по-разному из-
за закупочной цены и времени поставки. Один магазин рас-
продаёт остатки вчерашней партии, другой только что полу-
чил свежую. У сетевого супермаркета могут быть долгосроч-
ные договоры и крупные закупки; маленькая лавка покупает
меньше и платит за единицу товара больше. Или всё наобо-
рот: лавка закупила ягоды напрямую у местного хозяйства,
а крупный магазин несёт более высокие расходы на помеще-
ние и персонал.

Есть и вопрос удобства. Магазин у дома может держать



 
 
 

цену выше, потому что покупатели платят не только за клуб-
нику, но и за возможность купить её по пути домой. Рынок
даёт больше выбора и поводов торговаться, но требует от-
дельной поездки. В экономическом смысле время на сравне-
ние тоже имеет цену: иногда человек сознательно перепла-
чивает, чтобы не тратить полчаса на поиски более дешёвой
коробки.

Конкуренция — это не просто количество вывесок на ули-
це. Важно, насколько легко покупателю перейти к другому
продавцу и насколько близок заменитель. Если рядом десять
магазинов с одинаковыми ягодами, заметная переплата мо-
жет отправить покупателей к соседям. Если клубника про-
даётся только в одном киоске у вокзала, а человеку нужно
уехать через пять минут, продавец получает больше свободы
назначать цену.

Борьба за покупателя часто идёт не только за счёт низ-
кой цены. Один магазин привлекает свежестью, другой —
удобным расположением, третий — бонусами, четвёртый —
стабильным качеством. Но конкуренция всё равно ограни-
чивает произвол: если слишком много покупателей уйдёт к
соперникам, высокая цена перестанет приносить желаемую
выручку. Возможность заменить товар тоже важна: если до-
рогая клубника не обязательна, покупатель может выбрать
черешню, яблоки, замороженные ягоды или вообще отло-
жить покупку. Чем легче замена, тем труднее продавцу дол-
го удерживать цену намного выше альтернатив.



 
 
 

Как читать удививший ценник
Вернёмся к Марине и её клубнике за 890 рублей. Чтобы

не принимать ценник за загадку или обвинительное заклю-
чение, полезно пройти несколько шагов.

1. Проверить единицу сравнения. Сколько стоит ки-
лограмм, а не коробка? Одинаковы ли вес, свежесть и каче-
ство?

2. Посмотреть на соседние предложения.  Та же цена
везде или только в одной точке? Есть ли разница в проис-
хождении, упаковке и условиях продажи?

3. Оценить сезон и поставку.  Мало ли товара, задержа-
лись ли поставки, закончился ли привычный сезон?

4. Подумать о спросе.  Выходной, праздник, сезон пик-
ников или необычно тёплая погода могли привести больше
покупателей?

5. Найти заменители. Что будет, если взять другую яго-
ду, меньшую упаковку или подождать? Возможность отка-
заться — тоже часть рыночной силы покупателя.

6. Отделить объяснение от догадки.  Слова продавца
могут подсказать причину, но сравнение цен и качества по-
могает проверить, насколько она убедительна.

Марина проходит этот путь мысленно. В маленькой лавке
ягоды дешевле, но часть из них мягкая. На рынке качество
лучше, однако цена всё равно выше вчерашней. В супермар-
кете продавец подтверждает, что новая партия задержалась,
а утренний завоз раскупили быстрее обычного. Похоже, дей-



 
 
 

ствуют сразу несколько причин: предложение сегодня огра-
ничено, покупателей много, а у магазина нет нераспродан-
ного запаса, который смягчил бы скачок.

Марина берёт небольшую коробку — не потому, что при-
знала любой ценник справедливым, а потому, что сопоста-
вила цену, качество и собственную готовность платить. Ес-
ли клубника завтра останется дорогой, она может выбрать
другой фрукт. Если поставки восстановятся и ажиотаж спа-
дёт, ценник способен опуститься. А если издержки и дефи-
цит сохранятся, высокая цена может задержаться.

Цена складывается не в голове одного продавца и не в кар-
мане одного покупателя. Она возникает там, где встречаются
возможности производителей и поставщиков, решения тор-
говых точек, желания покупателей, сезонность, запасы, ожи-
дания и конкуренция. Поэтому за удивившим ценником по-
лезно искать не одного виноватого, а цепочку причин — от
поля до полки.

Поэтому цена — не просто цифра на ценнике, а
результат постоянного движения: меняются спрос и
предложение, появляются новые конкуренты, растут
или снижаются издержки. Понимая эту связь, легче
отличить временный скачок от устойчивого подоро-
жания и увидеть, почему одинаковый товар в разных
местах может стоить по-разному .

Но цена отвечает на вопрос, сколько рублей просят за то-
вар, а не на вопрос, сколько эти рубли на самом деле позво-



 
 
 

ляют купить. Чтобы разобраться в этом, нужно понять, как
устроены деньги и платежи и почему покупательная способ-
ность рубля со временем меняется.



 
 
 

 
Деньги и рубль: как устроены
платежи и почему меняется
покупательная способность

 
У кассы молодая женщина кладёт на ленту хлеб, молоко,

яблоки и пачку кофе. На табло — ровно тысяча рублей. Она
прикладывает телефон к терминалу. Короткий сигнал, зелё-
ная галочка, на экране появляется уведомление банка.

Покупка состоялась. Но где теперь эта тысяча? В телефо-
не? В терминале? Уже на счёте магазина? Или в каком-то
банковском хранилище лежат специально приготовленные
купюры, которые прямо сейчас переезжают от покупатель-
ницы к продавцу?

Ни одного такого путешествия банкнот не происходит.
Безналичный платёж — прежде всего передача и изменение
записей о том, кому и сколько должны разные участники си-
стемы. Чтобы увидеть, как это работает, проследим путь од-
ной тысячи рублей.

Платёж, в котором движутся данные
Упрощённая цепочка участников выглядит так: покупа-

тель, банк покупателя, платёжная инфраструктура, банк
продавца, магазин. Это схема ролей, а не описание одного
прямого движения от первого участника к последнему: слу-
жебные сообщения идут туда и обратно, а сами расчёты мо-



 
 
 

гут завершиться позже, чем на экране появится подтвержде-
ние.

Участник
Что происходит с информацией
Где учитываются средства

Покупатель
Телефон передаёт терминалу данные для оплаты и под-

тверждение операции. При оплате картой в телефоне часто
используется её цифровой заменитель — токен, а не номер
карты в обычном виде.

Деньги пока отражены на счёте покупателя, хотя банк мо-
жет сразу уменьшить доступный остаток или временно заре-
зервировать сумму.

Банк покупателя
Получает запрос и проверяет, действительна ли карта

или другой платёжный инструмент, хватает ли доступных
средств и не выглядит ли операция подозрительной.

Банк отмечает операцию в учёте клиента. Это не означает,
что конкретная купюра из банковского хранилища отправи-
лась в магазин.

Платёжная инфраструктура
Передаёт сообщения между участниками по установлен-



 
 
 

ным правилам и в нужном формате. В карточной оплате за-
прос обычно приходит к банку покупателя через терминал
магазина, банк-эквайер и платёжную систему. Ответ прохо-
дит обратно.

Платёжная инфраструктура маршрутизирует информа-
цию и обеспечивает расчёты по правилам системы, но не
хранит личные деньги покупателей в виде отдельных пачек.

Банк продавца
Получает сведения об операции и обрабатывает расчёт с

банком покупателя. Иногда зачисление продавцу происхо-
дит позже, чем одобрение покупки на кассе.

На счёте магазина появляется соответствующая запись.
Условия зачисления и возможная комиссия зависят от дого-
вора с банком.

Магазин
Получает подтверждение, что покупка одобрена, и выдаёт

товары.
Зачисленные деньги становятся частью средств бизнеса:

ими можно расплатиться с поставщиком, выплатить зарпла-
ту или оплатить другие расходы.

Итак, покупательница видит мгновенный результат, но
за ним стоит целая цепочка проверок и учётных операций.
Банк покупателя проверяет платёж, платёжная инфраструк-



 
 
 

тура помогает передать информацию, банки проводят рас-
чёты между собой, а магазин получает зачисление согласно
правилам и срокам обслуживания.

Важно различать одобрение покупки и окончательное за-
вершение всех расчётов. На кассе операция может быть под-
тверждена сразу, а в банковской выписке ещё некоторое вре-
мя отображаться как ожидающая обработки. Для покупате-
ля сумма уже может стать недоступной; продавец при этом
не обязательно получил её на свой счёт в ту же секунду. Если
возникла путаница, разумнее сначала проверить статус опе-
рации и чек, а не повторять оплату вслепую.

Оплата телефоном тоже бывает разной. При касании тер-
минала телефон часто передаёт данные, связанные с банков-
ской картой. При оплате по QR-коду платёж может идти по
другому маршруту, например через сервис быстрых перево-
дов. Для человека результат похож: деньги списаны, товар
получен. Но технические пути и правила между банками мо-
гут различаться.

Комиссию за обслуживание карточных платежей обычно
платит магазин по договору с банком, а не покупатель от-
дельной строкой в чеке. Это одна из составляющих расходов
бизнеса. Сам факт, что покупатель заплатил тысячу, не озна-
чает, что магазин обязательно получит ровно тысячу: итог
зависит от условий расчётов.

Купюра и запись на счёте
Представим ту же покупку за наличные. Покупатель пере-



 
 
 

даёт кассиру банкноту, кассир проверяет её и отдаёт сдачу.
Здесь деньги наглядно меняют владельца: купюра переходит
из рук в руки.

При безналичной оплате никто не передаёт конкретную
банкноту номиналом тысяча рублей. На счетах меняются за-
писи. Остаток в приложении банка — не фотография пач-
ки купюр, отложенной для конкретного клиента. Это сумма,
которую банк обязан учитывать и выплатить или перевести
по правилам договора и закона.

Наличные и безналичные средства различаются формой
и способом использования, но обе формы нужны повседнев-
ной экономике. Купюрой можно расплатиться без телефона
и электричества. Безналичный расчёт удобен в поездках, ин-
тернет-магазинах, при переводах и регулярных платежах. В
большой системе записи часто позволяют проводить опера-
ции быстрее и точнее, чем перемещение наличных.

Безналичный платёж не отменяет необходимости дове-
рять системе. Покупатель должен быть уверен, что банк пра-
вильно учтёт списание, магазин — что получит оплату, а раз-
ные банки — что смогут провести расчёты между собой. Для
этого важны общие правила, защита информации, устойчи-
вость банков и платёжной инфраструктуры. Если эти меха-
низмы работают, человеку не нужно каждый раз разбирать-
ся, через какой именно сервер прошло сообщение: достаточ-
но проверить сумму и дождаться подтверждения.

Зачем экономике нужен рубль



 
 
 

Деньги выполняют несколько задач, которые незаметны
именно потому, что мы пользуемся ими каждый день.

Во-первых, деньги — средство обмена. Не нужно ис-
кать продавца, которому одновременно нужны именно ваши
услуги и именно ваш запас картошки. Можно получить зар-
плату в рублях, а затем купить на них продукты, проезд или
ремонт. Деньги избавляют от необходимости менять товар
на товар напрямую.

Во-вторых, деньги служат мерой стоимости.  Мы
сравниваем цены в одной шкале: чашка кофе стоит столь-
ко-то рублей, поездка — столько-то, аренда квартиры — ещё
больше. Благодаря этому проще решать, на что потратить
ограниченный бюджет. Цена становится общим языком для
покупателя и продавца — хотя за ней, как мы помним из
предыдущей главы, стоит взаимодействие спроса, предложе-
ния и конкуренции.

В-третьих, деньги позволяют переносить покупа-
тельную способность во времени.  Получив доход сего-
дня, человек может не потратить его немедленно, а оставить
часть на завтра. Но эта функция работает не идеально: ес-
ли цены растут, та же сумма постепенно позволяет купить
меньше.

Рубль удобен внутри российской экономики, потому что
в нём указаны цены, выплачиваются зарплаты, составляют-
ся договоры и рассчитываются налоги. Переходить с одной
валюты на другую при каждой покупке было бы похоже на



 
 
 

попытку измерять расстояние то в километрах, то в милях,
постоянно пересчитывая результат. Единая денежная мера
облегчает торговлю и планирование.

Но одной привычки недостаточно. Люди принимают день-
ги, когда рассчитывают, что их примут и другие — сейчас и
в будущем. На доверие влияют работа банков и платёжных
систем, понятность правил, возможность исполнять догово-
ры, действия государства и устойчивость цен. Рубль не при-
вязан к фиксированному количеству золота: его повседнев-
ная ценность поддерживается тем, что он широко принима-
ется и служит расчётной единицей в экономике.

Тысяча рублей — это сумма или возможности?
Номинал — число на купюре, в банковском приложении

или в договоре. Тысяча рублей остаётся тысячей рублей, да-
же если поменялись цены в магазинах. Покупательная спо-
собность — другое: это количество товаров и услуг, которое
можно получить на эту сумму.

Представьте условную корзину товаров. В первый год она
стоит тысячу рублей, а спустя некоторое время — полторы
тысячи. Цифры ниже придуманы только для упражнения,
это не реальные данные о ценах в России.

Товар и количество
Цена в условном первом году
Цена в условном втором году



 
 
 

Хлеб, 1 штука
100 ₽
150 ₽

Молоко, 1 упаковка
150 ₽
225 ₽

Курица, 1 упаковка
300 ₽
450 ₽

Овощи, 1 набор
200 ₽
300 ₽

Крупа и масло, вместе
250 ₽
375 ₽

Вся корзина
1 000 ₽
1 500 ₽

Во втором году на тысячу рублей можно купить не всю
корзину, а примерно две трети: 1 000 / 1 500 ≈ 0,67. Це-



 
 
 

ны корзины выросли на 50%, но её покупательная способ-
ность для владельца прежней тысячи уменьшилась пример-
но на треть. Эти проценты не совпадают: когда цена корзины
становится в полтора раза выше, одна и та же сумма покры-
вает две трети прежнего набора.

Это не означает, что каждый товар подорожал одинаково
или что любая семья почувствует рост цен именно так. Один
покупатель тратит значительную часть дохода на аренду и
транспорт, другой — на лекарства и продукты, третий рабо-
тает из дома и редко пользуется общественным транспортом.
Их личные «корзины» различаются. Поэтому изменение об-
щего показателя цен и ощущение конкретной семьи могут
не совпасть.

Сравнивать нужно и одинаковое с одинаковым. Если
раньше упаковка весила килограмм, а теперь 800 граммов,
сравнение цены за упаковку может скрыть изменение. Удоб-
нее смотреть на стоимость килограмма, литра или другой
одинаковой единицы. Иначе можно решить, что товар почти
не подорожал, хотя его стало меньше.

Практика: соберите свою ценовую корзину
Вот простой способ проверить, что происходит с покупа-

тельной способностью именно вашего бюджета.
1. Выберите 8–12 товаров и услуг, которыми вы регулярно

пользуетесь: например, хлеб, молоко, проезд, связь, бытовую
химию. Укажите не только название, но и количество или
объём.



 
 
 

2. Запишите цены сейчас. Для сравнения найдите старые
чеки, записи в приложении магазина или достоверные ар-
хивные данные.

3. Проверьте, что сравниваете сопоставимые товары: оди-
наковый вес, объём и, насколько возможно, качество.

4. Сложите стоимость всей корзины в каждом периоде.
Затем разделите старую стоимость на новую: результат пока-
жет, какую долю прежней корзины можно купить на старую
сумму теперь.

5. Отдельно сравните корзину со своим доходом. Ведь по-
купательная способность человека зависит не только от цен,
но и от того, сколько денег он получает.

Например, если доход вырос на 20%, а стоимость привыч-
ной корзины — на 30%, это ещё не означает, что возмож-
ностей стало больше. Сравним изменения как отношение:
1,20 / 1,30 ≈ 0,92. При таких условных цифрах на доход че-
ловека в среднем приходится примерно на 8% меньшая доля
прежней корзины. Это упрощённая оценка, но она полезнее,
чем смотреть только на прибавку к зарплате.

Можно сверить свои наблюдения с официальными данны-
ми об изменении цен, например с индексами потребитель-
ских цен. Но у общего показателя своя задача: он описывает
изменение стоимости определённого набора товаров и услуг,
а не личный бюджет каждой семьи. Если в вашей корзине
много продуктов, которые заметно подорожали, ваши ощу-
щения могут быть острее среднего показателя. Если значи-



 
 
 

тельную долю расходов занимают товары, чьи цены почти не
изменились, вы можете ощущать изменения слабее.

Почему меняется покупательная способность
На тысячу рублей сегодня может помещаться меньше то-

варов, чем раньше, когда цены растут быстрее, чем доход
владельца этой суммы. Но причины изменения цен не сво-
дятся к одному решению или одному событию.

В одних случаях спрос растёт быстрее, чем производители
успевают увеличить выпуск. В других дорожают сырьё, пе-
ревозка или оборудование, и дополнительные затраты посте-
пенно отражаются в ценах. На стоимость импортных компо-
нентов может влиять курс рубля. Свой вклад могут вносить
налоги, урожай, конкуренция, изменение зарплат и ожида-
ния людей и компаний. Иногда цена конкретного товара рас-
тёт из-за временного дефицита, тогда как на другие товары
это почти не влияет.

Изменение цены одного продукта — ещё не то же самое,
что общее повышение цен. Одни товары могут дешеветь,
другие дорожать, третьи некоторое время сохранять преж-
нюю цену. Об инфляции говорят, когда устойчиво растёт об-
щий уровень цен; подробнее мы разберём это в следующей
главе.

Есть и важная граница между тем, что покупатель видит,
и тем, что происходит в системе. На кассе тысяча рублей вы-
глядит как одна сумма, а за ней скрываются правила плате-
жа, учётные записи, работа банков и доверие к рублю. В ма-



 
 
 

газине ту же сумму можно рассматривать как номинал, но
для семьи она прежде всего означает конкретные продукты,
поездки и решения. Деньги помогают считать и обменивать-
ся, однако сами по себе не обещают, что вчерашняя корзина
останется доступна завтра.

Поэтому, получив зарплату или оплатив покупку, полез-
но задавать два разных вопроса: «Сколько у меня рублей?»
и «Что именно я могу на них купить?» Первый вопрос —
о сумме. Второй — о покупательной способности. И чтобы
понять, почему меняется ответ на второй, нужно научиться
следить не за одной ценой, а за движением цен в целом.

Так становится понятнее, зачем следить за общим
движением цен: стоимость отдельного товара может
снизиться, но вся привычная корзина — подорожать.
Рубль остается единицей расчетов, однако его покупа-
тельная способность не закреплена навсегда: она за-
висит от того, сколько товаров и услуг можно полу-
чить за ту же сумму.

Итак, важно различать количество рублей и то, что на них
можно купить. Чтобы понять, почему цены в целом растут
или замедляются и какую роль в этом играет Банк России,
дальше разберемся с инфляцией и ключевой ставкой.



 
 
 

 
Инфляция и ключевая ставка:

что делает Банк России и
как это влияет на жизнь

 
В субботу вечером Ирина выложила на стол покупки и

чек. Хлеб, молоко, курица, яблоки, сыр, средство для стир-
ки. Ничего особенного — обычная корзина, которую семья
собирает каждую неделю. Но сумма внизу чека оказалась за-
метно больше, чем Ирина помнила.

— Подорожало всё, — сказала она.
Муж Антон возразил: кофе вроде стоил столько же. Сын

Миша вспомнил, что любимые йогурты теперь продаются в
упаковке поменьше. А сыр семья и правда стала брать реже:
не потому, что он испортился, а потому, что цена за пачку
уже казалась слишком высокой.

Каждый был по-своему прав. Цены на отдельные товары
меняются неодинаково. Одни растут, другие стоят на месте,
третьи даже дешевеют. Но семейный бюджет ощущает не
среднюю температуру по стране, а стоимость именно тех ве-
щей, которые приходится покупать.

Подорожало всё — или только наша корзина?
Инфляция — это устойчивый рост общего уровня цен на

товары и услуги. Важно каждое слово. Рост общего уровня
не означает, что дорожает буквально всё. А устойчивый рост



 
 
 

— не то же самое, что разовое повышение цены на отдель-
ный товар.

Клубника может подорожать из-за сезона, а бытовая тех-
ника — подешеветь из-за распродажи. Это само по себе ещё
не говорит об ускорении или замедлении инфляции. Но ес-
ли цены в широком круге категорий растут продолжитель-
ное время, рубль постепенно покупает меньше.

Чтобы оценить изменение цен, статистики наблюдают за
множеством товаров и услуг и рассчитывают индекс потре-
бительских цен — ИПЦ. В упрощённом виде принцип такой:

Темп изменения цен ≈ (стоимость корзины в новом пери-
оде / стоимость корзины в базовом периоде − 1) · 100%.

Корзина в этом расчёте — не один идеальный список по-
купок для всех граждан. Это статистическая модель: в ней
учитываются разные товары и услуги, а их вес зависит от то-
го, какую долю расходов они занимают. Если семьи в сред-
нем тратят на одну категорию больше, её подорожание силь-
нее влияет на итоговый индекс, чем изменение цены на ред-
ко покупаемую мелочь.

Росстат собирает данные о ценах по широкому набору по-
зиций и рассчитывает их изменение. Но официальный ин-
декс всё равно описывает усреднённую картину. Он не обе-
щает, что расходы каждой семьи вырастут точно на столько
же.

Представим условный учебный пример. Числа ниже при-
думаны для наглядности и не являются данными официаль-



 
 
 

ной статистики.

Категория расходов
Условный вес в среднем наборе
Доля в расходах семьи
Изменение цен за период

Продукты
30%
40%
+12%

Дом и коммунальные услуги
25%
20%
+8%

Транспорт
15%
15%
+3%

Прочие покупки и услуги
30%
25%
0%



 
 
 

В условном среднем наборе итоговый рост составит при-
мерно 6,1%. Для семьи, которая тратит на продукты боль-
шую долю бюджета, результат будет ближе к 6,9%. Расчёт
простой: рост в каждой категории умножается на её долю в
расходах, а затем результаты складываются.

Вот почему один человек может услышать новость об ин-
фляции и подумать: «У нас всё гораздо дороже», а другой —
не заметить сильных перемен. Если семья много тратит на
продукты, лекарства, аренду или поездки, именно эти кате-
гории будут особенно заметны. А у человека, который редко
покупает еду вне дома, но собирается менять автомобиль, на
первый план выйдут совсем другие цены.

На личную инфляцию влияют и обстоятельства жизни: го-
род, наличие детей, привычки, здоровье, жильё, автомобиль.
Даже один и тот же ценник по-разному меняет бюджет того,
кто покупает товар раз в месяц, и того, кто кладёт его в кор-
зину каждый день.

Есть ещё одна ловушка — сравнивать не только цену упа-
ковки, но и то, что в ней находится. Если пачка стала меньше,
а ценник не изменился, стоимость единицы товара выросла.
Если сыр заменили более дешёвым, сумма в чеке может уве-
личиться не так сильно, зато качество или привычный набор
продуктов изменились. Поэтому полезно смотреть на цену
за килограмм, литр или штуку, а не только на крупную циф-
ру на полке.



 
 
 

Инфляция замедлилась — цены не обязательно
снизились

Экономические новости часто сообщают, что инфляция
«ускорилась» или «замедлилась». Это легко понять неверно.

Если цены в прошлом году росли быстро, а теперь про-
должают расти медленнее, инфляция замедлилась. Но сами
цены не вернулись назад. Это похоже на автомобиль: он сба-
вил скорость, но не поехал в обратную сторону.

Снижение темпа роста цен называют дезинфляцией. А об-
щее снижение цен — дефляцией. Это разные явления. Де-
фляция тоже не всегда подарок: если покупатели ждут даль-
нейшего удешевления, они могут отложить покупки, а биз-
нес — сократить выручку и инвестиции.

Кроме того, цифра зависит от периода сравнения. Рост за
месяц отвечает на один вопрос, изменение за год — на дру-
гой. Годовой показатель сравнивает цены с тем же месяцем
год назад, поэтому на него влияют события прошлого пери-
ода. Если тогда цены резко подскочили, нынешний годовой
темп может снизиться даже при том, что в последние месяцы
дорожание было заметным.

Нельзя понять новость об инфляции, не спросив: «За ка-
кой срок?» Месячные, годовые и среднесрочные тенденции
могут выглядеть по-разному. А разница между ними для се-
мейного бюджета не отвлечённая: по годовому показателю
удобно судить о накопившемся изменении цен, по месячно-
му — замечать недавние сдвиги, хотя отдельный месяц мо-



 
 
 

жет быть шумным и сезонным.
Зачем нужна ключевая ставка
За устойчивостью цен в России следит Банк России. Его

цель — ценовая стабильность: инфляция должна быть низ-
кой и предсказуемой, чтобы люди и компании могли пла-
нировать расходы и инвестиции. Среднесрочная цель Банка
России — инфляция вблизи 4%. Это не обещание, что каж-
дый товар будет дорожать на 4% в год или что каждый месяц
показатель окажется ровно таким. Речь о цели для общего
уровня цен на более длительном горизонте.

Один из главных инструментов денежно-кредитной поли-
тики — ключевая ставка. Её можно представить как ориен-
тир стоимости денег в экономике. Она заметно влияет на
ставки, по которым банки размещают и привлекают сред-
ства, выдают кредиты и принимают вклады. Но ключевая
ставка — не готовый ценник на кредит для каждого челове-
ка: условия конкретного банка зависят также от срока, рис-
ка, расходов, конкуренции и самого продукта.

Когда спрос растёт быстрее, чем экономика успевает про-
изводить и привозить товары, продавцам проще поднимать
цены. Повышая ставку, Банк России стремится сделать за-
имствования менее привлекательными, а сбережения — бо-
лее выгодными. В итоге спрос может остыть, а рост цен —
замедлиться. Это не нажатие на волшебную кнопку, а воз-
действие на множество решений людей и компаний.

Путь от ставки до цен проходит через несколько этапов.



 
 
 

Этап
Что происходит
Что это может означать

1. Меняются условия на финансовом рынке
Ключевая ставка влияет на стоимость краткосрочных де-

нег для банков
Рынок и банки могут заранее учитывать ожидаемые ре-

шения

2. Пересматриваются ставки по продуктам
Новые кредиты могут стать дороже, а новые вклады —

привлекательнее
Изменения не обязаны быть одинаковыми и мгновенными

3. Меняются решения людей и бизнеса
Часть покупок и займов откладывают, часть средств на-

правляют в сбережения
Спрос растёт медленнее

4. Бизнес корректирует планы и цены
Компаниям сложнее быстро расширять продажи в усло-

виях более сдержанного спроса
Уменьшается возможность переносить растущие расходы

в цены



 
 
 

5. Влияют ожидания и другие каналы
Люди и компании меняют представления о будущих це-

нах; могут меняться и условия для импорта
Эффект зависит от обстоятельств и не гарантирован

6. Постепенно меняется общая инфляция
Изменения проявляются в ценах по множеству категорий
Результат обычно приходит с задержкой

Для семьи последствия начинаются не с абстрактного ин-
декса, а с конкретных решений. При высоких ставках новый
кредит на машину или ремонт может оказаться ощутимо до-
роже. Некоторые покупки выгоднее отложить или оплатить
из накоплений. С другой стороны, банк может предложить
более высокую ставку по новому вкладу: деньги на нём спо-
собны принести больше процентов.

Но условия важны. У уже оформленного кредита с фик-
сированной ставкой платёж обычно не меняется просто по-
тому, что Банк России пересмотрел ключевую ставку. У кре-
дита с переменной ставкой изменение может сказаться ина-
че — нужно смотреть договор. При выборе займа полезно
сравнивать полную стоимость кредита, а не только привле-
кательную цифру в рекламе. У вклада тоже есть срок, усло-
вия досрочного снятия и налоги; ставка по новому предло-
жению не автоматически распространяется на уже открытый



 
 
 

вклад.
Для бизнеса кредит — это деньги на оборудование, за-

пасы, расширение производства. Если финансирование до-
рожает, компания может отложить проект или поднять це-
ну, чтобы покрыть расходы. Это один из возможных эффек-
тов повышения ставки, который способен поддерживать це-
ны. Но одновременно более дорогой кредит может охладить
спрос и ограничить возможности компании повышать цены
без потери покупателей. Итог зависит от ситуации в отрасли,
конкуренции и того, что происходит с издержками.

Есть и канал ожиданий. Если люди и компании уверены,
что цены будут быстро расти и дальше, работники могут до-
биваться более высокой зарплаты, бизнес — заранее закла-
дывать будущие расходы в прайс-листы, покупатели — ста-
раться купить сейчас, пока не стало дороже. Такое поведе-
ние способно поддерживать инфляцию. Понятная и после-
довательная политика помогает удерживать ожидания, хотя
не может отменить все потрясения.

Наконец, ставка может влиять на курс рубля и стоимость
импортных товаров, но не управляет ими напрямую. Доход-
ность рублёвых вложений — лишь один из факторов. На
курс также влияют внешняя торговля, движение капитала,
санкционные и логистические ограничения и другие усло-
вия. Поэтому схема «ставку подняли — рубль обязательно
укрепился — импорт сразу подешевел» слишком проста для
реальной экономики.



 
 
 

Почему ставка не сбивает ценники мгновенно
Представим, что подорожали овощи после неурожая. По-

вышение ключевой ставки не изменит погоду и не доставит
овощи в магазины быстрее. Если выросли мировые цены, пе-
ребои в поставках или расходы на перевозку, денежно-кре-
дитная политика не устранит первопричину.

Зато она может влиять на то, как долго такой скачок бу-
дет сказываться на остальных ценах и ожиданиях. Например,
если одновременно быстро растут доходы, кредит и спрос,
продавцам легче перенести издержки на покупателей. Более
сдержанный спрос способен сделать такой перенос труднее.
То есть ставка влияет на условия, в которых формируются
цены, но не устанавливает их сама.

Решения Банка России тоже действуют с задержкой. Бан-
ки пересматривают продукты не все в один день, компании
не мгновенно меняют инвестиционные планы, а договоры
и потребительские привычки не исчезают после одного за-
седания. Результаты проявляются на протяжении месяцев и
кварталов, причём точный срок зависит от ситуации. Поэто-
му повышение ставки сегодня — попытка повлиять на буду-
щую инфляцию, а не обещание, что завтра ценники развер-
нутся вниз.

Банк России оценивает не только уже опубликованную
цифру, но и прогноз, спрос, кредитование, зарплаты, ожи-
дания и риски. Слишком мягкие условия могут поддержать
чрезмерный спрос и ускорить рост цен. Слишком жёсткие —



 
 
 

затормозить экономическую активность и сделать заёмные
деньги дорогими для семей и предприятий. Перед централь-
ным банком стоит задача найти баланс, а не просто выбрать
«высокую» или «низкую» ставку.
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