
Алексей Красавин

За счет оптимизации и выстраивания 
процессов:

Вместе с клиентами за 2022 год

Сертифицированный Бизнес-Трекер

- Сэкономили 14 000 000 ₽

- Заработали  23 000 000 ₽



1) Что из себя представляет юнит, юнит-анализ 
    Примеры юнитов

2) Что такое юнит-экономика

3) Юнит-анализ и его основные показатели

4) Типичные ошибки при расчетах

Юнит – экономика



- Это единица товара или услуги, который продает компания

Юнит

Юнит-анализ  – это расчет экономики одной продажи



- Это единица товара или услуги, который продает компания

Юнит

Юнит-анализ  – это расчет экономики одной продажи

Примеры юнита:

- Урок китайского языка

-  Абонемент на 10 уроков

- Стаканчик мороженного

- Коробка мороженного (20 шт)

- Автомобиль

- 1000 ₽
- 7800 ₽
- 100 ₽
- 1800 ₽
- 5 млн ₽



- это способ оценки финансовых результатов, который 
показывает сколько бизнес может заработать с одного юнита.

Юнит – экономика



- это способ оценки финансовых результатов, который 
показывает сколько бизнес может заработать с одного юнита.

Юнит – экономика

Лавка Бизнес



- это способ оценки финансовых результатов, который 
показывает сколько бизнес может заработать с одного юнита.

Юнит – экономика

Лавка Бизнес

Способен
конкурировать

Способен
масштабироваться



Одним из важнейших показателей в юнит-анализе является стоимость 
привлечения клиента (Customer Acquisition Cost или САС)

Этот показатель говорит нам, сколько нужно потратить, чтобы  
получить одну продажу.



Одним из важнейших показателей в юнит-анализе является стоимость 
привлечения клиента (Customer Acquisition Cost или САС)

Пример:

1) Купили мешок картошки за 550 ₽. Хотим продать за 750 ₽

Этот показатель говорит нам, сколько нужно потратить, чтобы  
получить одну продажу.



Одним из важнейших показателей в юнит-анализе является стоимость 
привлечения клиента (Customer Acquisition Cost или САС)

Пример:

1) Купили мешок картошки за 550 ₽. Хотим продать за 750 ₽
2) Бизнес – способность использовать платные каналы рекламы.

Этот показатель говорит нам, сколько нужно потратить, чтобы  
получить одну продажу.



Одним из важнейших показателей в юнит-анализе является стоимость 
привлечения клиента (Customer Acquisition Cost или САС)

Пример:

1) Купили мешок картошки за 550 ₽. Хотим продать за 750 ₽
2) Бизнес – способность использовать платные каналы рекламы.
3) Поисковая система 15 ₽ / клик. Конверсия из посетителя в 

покупателя на сайте – 1%
4) Стоимость привлечения покупателя (САС) = 150 ₽

Этот показатель говорит нам, сколько нужно потратить, чтобы  
получить одну продажу.



Стоимость привлечения клиента (САС) – это показатель на котором 
строится вся юнит экономика

Как прогнозировать?



Стоимость привлечения клиента (САС) – это показатель на котором 
строится вся юнит экономика

1) По типовым конверсиям
Как прогнозировать?



Стоимость привлечения клиента (САС) – это показатель на котором 
строится вся юнит экономика

2) По конкурентам (СРА сети - Аctionpay.net / САЛИД)
Как прогнозировать?



- это экономика одной продажи
Юнит – анализ

Бизнес может расти, только если стоимость клиента меньше чем 
та сумма которую мы на нем зарабатываем



1. Может быть непонятно, что и кому продаем, что является главным 
юнитом.
2. Юниты смешаны в кучу (b2b и b2c, разные чеки) В итоге 1 
прибыльный юнит тянет 5 убыточных.
3. Стоимость привлечения вынесена как «расходы на маркетинг» или 
на «персонал», «аренду».
4. Недооценка стоимости привлечения клиентов и того, что со 
временем и объемами она обычно растет, а не падает.
5. В юнит-анализ забыли включить налоги, комиссии, собственную 
зарплату, выплаты по кредитам, прочие затраты. В режиме 
самозанятости сходится, а в «белую» нет.

5 типичных ошибок



1. Поднимаем средний чек, через повышение стоимости / ценности
2. Увеличиваем количество / объем продаваемого юнита
3. Используем другие методы привлечения / площадки
4. Работаем над повышением LTV
5. Снижаем стоимость привлечения (САС)
6. Догоняем повторными продажами или продажами доп. услуг / 
товаров

Как можем улучшить


