Кейс 1. Кофейни:
«Не ещё одна кофейня, а новый формат утреннего потребления»

Ситуация 
В городе уже много кофеен. Игроки конкурируют почти по одним и тем же параметрам:
· цена напитков,
· вкус и ассортимент,
· скорость выдачи,
· локация,
· интерьер,
· акции и программа лояльности,
· бренд и “атмосфера”.

При этом рынок перегрет:
· у клиентов много альтернатив,
· отличия между кофейнями размываются,
· утренний поток перегружен,
· маржа снижается из-за аренды, персонала и скидок.

Скрытая возможность
Есть сегмент клиентов, которым нужна не “кофейня как место”, а сверхпредсказуемый и быстрый утренний ритуал:
· офисные сотрудники,
· студенты,
· люди, которые каждый день берут один и тот же набор,
· родители по пути на работу/в школу,
· клиенты, которым важнее время и стабильность, чем «атмосфера третьего места».

Задание 
Перепроектируйте предложение так, чтобы компания перестала быть «ещё одной кофейней».

Подумайте:
· что из стандартной кофейной конкуренции можно убрать;
· что можно снизить;
· что стоит резко повысить;
· что создать нового для сегмента «утренний поток / повторяющийся заказ».

Возможные факторы отраслевой конкуренции 
Цена, ассортимент напитков, десерты, интерьер, посадочные места, скорость выдачи, персонализация заказа, удобство предзаказа, стабильность качества, программа лояльности, локация, бренд.

Кейс 2. Онлайн-образование:
«Не больше контента, а меньше незавершённых курсов»

Ситуация
Рынок онлайн-образования насыщен. Игроки конкурируют по стандартным параметрам:
· число курсов,
· известность спикеров,
· качество видеоконтента,
· цена,
· сертификаты,
· платформа и интерфейс,
· менторы,
· доступ к материалам,
· скидки и распродажи.

Проблема: многие пользователи покупают курсы, но не доходят до результата.
Участники перегружены контентом, бросают обучение, не видят связи между курсом и реальной задачей.

Скрытая возможность
Есть сегмент, которому не нужен «ещё один курс». Ему нужен:
· короткий и прикладной маршрут,
· внешний ритм и контроль,
· обучение под задачу,
· минимальная когнитивная перегрузка,
· гарантированная доводка до конкретного результата.

Это могут быть:
· занятые работающие взрослые,
· линейные менеджеры,
· начинающие специалисты,
· люди, которые уже «обожглись» на больших онлайн-курсах.

Задание
Перепроектируйте предложение так, чтобы компания перестала продавать «пакеты контента» и начала продавать результат с минимальным трением.

Возможные факторы отраслевой конкуренции
Цена, длительность курса, число модулей, бренд преподавателя, количество материалов, сертификат, обратная связь, сообщество, гибкость прохождения, практичность, персонализация, карьерная поддержка.



Кейс 3. Доставка еды:
«Не шире выбор, а спокойный ужин без перегрузки выбора»

Ситуация
Сервисы доставки еды конкурируют по похожим факторам:
· количество ресторанов,
· скорость доставки,
· скидки,
· стоимость доставки,
· приложение,
· акции,
· удобство оплаты,
· рейтинг ресторанов,
· подписка,
· персональные рекомендации.

Проблема рынка:
· клиенты устали выбирать,
· скидки размывают маржу,
· одинаковые рестораны во всех приложениях,
· сервисы конкурируют «в лоб» по цене и промо.

Скрытая возможность
Существует сегмент, которому не нужен «максимальный выбор». Ему нужен:
· быстрый и понятный выбор без стресса,
· гарантированное качество,
· повторяемость,
· набор решений под сценарий жизни, а не просто список ресторанов.

Например:
· семьи с детьми,
· занятые специалисты,
· люди, заказывающие регулярно в будни,
· пользователи, которые ценят «не думать лишний раз».

Задание
Перепроектируйте предложение так, чтобы сервис конкурировал не «по числу ресторанов и скидок», а по новой логике ценности: меньше фрустрации выбора, выше предсказуемость и сценарность.

Возможные факторы отраслевой конкуренции
Цена, скорость доставки, ассортимент ресторанов, акции, качество приложения, подписка, персонализация, гарантии, удобство повторного заказа, доверие к качеству, семейные наборы, предсказуемость времени.

ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАДАНИЕ
Создание «голубого океана» и value innovation

1. Паспорт кейса

Кейс: ____________________________________________________________________
Компания / отрасль: _______________________________________________________
География: _______________________________________________________________
Текущий основной сегмент: ________________________________________________
Новый сегмент / noncustomers: ______________________________________________
Горизонт идеи: ____________________________________________________________

2. Как сегодня конкурирует отрасль?

Заполните не менее 6–8 факторов.
	№
	Фактор конкуренции
	Как отрасль конкурирует сейчас?
	Насколько это важно клиенту? (низко / средне / высоко)
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3. ERRC — что убрать / снизить / повысить / создать
	Убрать (Eliminate)
	Снизить (Reduce)
	Повысить (Raise)
	Создать (Create)

	Что в отрасли стало стандартом, но почти не даёт ценности?
	Что можно сделать ниже отраслевого стандарта без потери главной ценности?
	Что нужно сделать существенно лучше, чем у большинства игроков?
	Что отрасль обычно не предлагает, но это создаст новый спрос?

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	



4. Новая кривая ценности (таблично)
	Фактор
	Типичный игрок рынка (1–5)

	Наше новое предложение (1–5)
	Что изменилось?
	Почему это важно новому сегменту?

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	

	
	

	
	
	



5. Для кого это предложение?

Целевой сегмент / noncustomers:
__________________________________________________________________________

Какая проблема или неудобство у этого сегмента сейчас не закрыты?
__________________________________________________________________________
[bookmark: _GoBack]
Почему стандартные предложения рынка для него неидеальны?
__________________________________________________________________________

Почему новое предложение будет для него ценнее?
__________________________________________________________________________

6. Итоговый вывод
Ответьте в 5–7 строках:
1. В чём главный сдвиг ценности?
2. От какой прямой конкуренции компания уходит?
3. Что именно делает предложение «blue ocean», а не просто улучшением существующего продукта?

Вывод:
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
