
Чек-лист: Экономические рвы – Защита
конкурентного преимущества в цифровую эпоху
Практический инструмент для оценки и усиления вашей рыночной позиции

Введение: Что такое 'Экономические рвы' и почему они важны?

Концепция 'экономических рвов' (Economic Moats), популяризованная Уорреном Баффетом,
описывает устойчивые конкурентные преимущества, которые защищают бизнес от атак
конкурентов, подобно рву вокруг средневекового замка (vse-dengy.ru).

В условиях цифровой экономики, где копирование происходит мгновенно, а рынки меняются с
беспрецедентной скоростью, наличие таких 'рвов' становится не просто желательным, а
критически важным для долгосрочного выживания и роста. Этот чек-лист поможет вам
определить, насколько ваш бизнес защищен, и разработать стратегию для укрепления ваших
барьеров.

Оценка существующих 'рвов': Насколько крепок ваш замок?

Тип 'рва' Описание и значимость Вопросы для самооценки Комментари
и

Си
ла
'р
ва
' (
1-
5)

Сетевой эффект Ценность
продукта/услуги растет с
каждым новым
пользователем (соцсети,
маркетплейсы,
платформы). Это главный
способ создать
защищенность в
цифровой среде.

1. Ценность моего продукта для
нового пользователя увеличивается
с ростом числа других
пользователей? (Да/Нет/Частично)
2. Уход пользователя от меня
снижает ценность продукта для
оставшихся? (Да/Нет/Частично)
3. Моя платформа является
стандартом или ключевым
агрегатором в своей нише?
(Да/Нет/Частично)
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Тип 'рва' Описание и значимость Вопросы для самооценки Комментари
и

Си
ла
'р
ва
' (
1-
5)

Данные Чем больше данных о
клиентах вы собираете и
анализируете, тем лучше
можете
персонализировать
предложение и
оптимизировать
процессы. Создает
уникальные инсайты и
барьеры для входа.

1. Мы собираем уникальные данные
о поведении и предпочтениях наших
клиентов? (Да/Нет/Частично)
2. Эти данные позволяют нам
предлагать персонализированные
продукты/услуги, недоступные
конкурентам? (Да/Нет/Частично)
3. Мы используем CRM-системы
(Битрикс24, AmoCRM) для
эффективного анализа и
использования данных?
(Да/Нет/Частично)

Экосистема Создание набора
взаимосвязанных
продуктов и сервисов,
которые 'запирают'
клиента внутри, делая
переход к конкурентам
невыгодным или
сложным (например,
Apple, Яндекс).

1. Мы предлагаем несколько
взаимосвязанных продуктов/услуг,
которые усиливают друг друга?
(Да/Нет/Частично)
2. Клиентам сложно или невыгодно
использовать продукты конкурентов
параллельно с нашими?
(Да/Нет/Частично)
3. Наша экосистема создает
дополнительные ценности, которые
не может предложить один продукт?
(Да/Нет/Частично)

Издержки
переключения
(Embedding)

Клиенту неудобно или
дорого менять
поставщика товаров или
услуг. Особенно часто
встречается в B2B, когда
продукт интегрирован в
ключевые
бизнес-процессы клиента
(например, 1С, Oracle).

1. Переход клиента к конкуренту
требует значительных временных
или финансовых затрат?
(Да/Нет/Частично)
2. Наш продукт глубоко
интегрирован в бизнес-процессы
клиента? (Да/Нет/Частично)
3. Обучение персонала клиента
работе с новым продуктом
конкурента является существенным
барьером? (Да/Нет/Частично)

Сильный бренд Когда клиенты выбирают
компанию не потому, что
она дешевле, а потому
что ей доверяют и она
первой приходит на ум
(top-of-mind) при
возникновении
потребности (Coca-Cola,
Apple, Nike).

1. Наш бренд широко известен и
вызывает доверие у целевой
аудитории? (Да/Нет/Частично)
2. Клиенты готовы платить больше за
наш продукт/услугу только из-за
бренда? (Да/Нет/Частично)
3. Мы активно инвестируем в
построение и поддержание
репутации бренда?
(Да/Нет/Частично)



Тип 'рва' Описание и значимость Вопросы для самооценки Комментари
и

Си
ла
'р
ва
' (
1-
5)

Уникальный
талант/инсайт

Глубокое понимание
рынка/клиента или
сильная техническая
команда, которую
сложно воспроизвести.
Доступ к эксклюзивным
знаниям или
компетенциям.

1. У нас есть уникальные
специалисты или команда с редкими
компетенциями? (Да/Нет/Частично)
2. Мы обладаем эксклюзивными
инсайтами о рынке или клиентах,
недоступными конкурентам?
(Да/Нет/Частично)
3. Наш продукт/сервис основан на
уникальной технологии или ноу-хау,
защищенной патентами?
(Да/Нет/Частично)

Скорость Способность быть
быстрее других в
принятии решений,
запуске продуктов,
обслуживании клиентов.
Особенно критично для
стартапов и
быстрорастущих рынков.

1. Мы значительно быстрее
конкурентов выводим новые
продукты/функции на рынок?
(Да/Нет/Частично)
2. Наши процессы принятия решений
и реализации изменений более
оперативны, чем у конкурентов?
(Да/Нет/Частично)
3. Мы обеспечиваем более высокую
скорость обслуживания или
доставки, чем конкуренты?
(Да/Нет/Частично)

Доступ к
капиталу

Способность привлекать
большие инвестиции, что
позволяет быстро расти,
захватывать рынок и
отпугивать инвесторов от
финансирования
конкурентов.

1. Мы имеем доступ к значительному
объему капитала, недоступному
конкурентам? (Да/Нет/Частично)
2. Наша финансовая устойчивость
позволяет нам выдерживать
ценовые войны или длительные
инвестиционные циклы?
(Да/Нет/Частично)
3. Мы можем использовать капитал
для агрессивного роста и захвата
доли рынка? (Да/Нет/Частично)

Эксклюзивный
контент

Создание платформы или
продукта, где
пользователи с первого
дня получают
уникальный, ценный
контент, который
невозможно найти в
другом месте.

1. Мы создаем или агрегируем
уникальный контент, который
является ключевой ценностью для
наших пользователей?
(Да/Нет/Частично)
2. Этот контент сложно или дорого
воспроизвести конкурентам?
(Да/Нет/Частично)
3. Наш контент привлекает и
удерживает аудиторию, создавая
барьер для перехода на другие
платформы? (Да/Нет/Частично)



Тип 'рва' Описание и значимость Вопросы для самооценки Комментари
и

Си
ла
'р
ва
' (
1-
5)

PR/Личный
бренд
основателя

Способность эффективно
привлекать внимание
медиа и инфлюенсеров.
Доверие к основателю
компании может
напрямую
транслироваться в
доверие к продукту.

1. Основатель компании имеет
сильный личный бренд и является
лидером мнений в отрасли?
(Да/Нет/Частично)
2. Мы эффективно используем PR и
работу с инфлюенсерами для
продвижения? (Да/Нет/Частично)
3. Наша репутация или репутация
основателя является значимым
фактором для привлечения клиентов
и партнеров? (Да/Нет/Частично)

План усиления защиты: Как укрепить ваши 'рвы'?

� Таблица не помещается на страницу PDF — она содержит слишком много столбцов. Полная
таблица доступна для скачивания в файле Excel, который прилагается к этому материалу.

Примеры успешных 'рвов' в действии

1. Clayton Homes (Berkshire Hathaway): Ров через доступ к капиталу и масштабу.

Уоррен Баффет приобрел Clayton Homes в 2003 году, несмотря на цикличный характер
строительной отрасли. Он понял, что наличие такого богатого покровителя, как Berkshire
Hathaway, создает мощный экономический ров. В условиях, когда многие компании,
занимающиеся производством домов, сталкивались с проблемами из-за замедления рынка
жилья и неспособности погасить дебиторскую задолженность, Clayton Homes не нужно было
беспокоиться о финансовых трудностях. Это позволило компании выдерживать
экономические спады и сохранять конкурентное преимущество за счет финансовой
стабильности и возможности предлагать кредиты по относительно высоким ставкам, что
недоступно менее капитализированным игрокам (tbank.ru).

2. Coca-Cola: Ров через сильный бренд и дистрибуцию.

Coca-Cola является классическим примером компании с мощным брендовым 'рвом'. Бренд
настолько силен, что потребители готовы выбирать Coca-Cola даже при наличии более
дешевых аналогов. Компания производит 5 из 6 самых популярных напитков в мире
(vse-dengy.ru). Этот ров усиливается глобальной дистрибьюторской сетью и эффектом
масштаба, что делает крайне сложным для новых игроков конкурировать на уровне
узнаваемости и доступности продукта.

3. HeadHunter (HHRU) и 1С: Ров через высокие издержки переключения (Embedding).

В B2B-секторе высокие издержки переключения являются мощным 'рвом'. Например, для
компаний в России переход от использования 1С к другой ERP-системе или от HeadHunter к
альтернативной платформе для подбора персонала требует значительных финансовых,
временных и организационных затрат. Необходимость переобучать сотрудников, мигрировать
данные и адаптировать бизнес-процессы делает смену поставщика крайне нежелательной,
даже если у конкурентов есть небольшие преимущества (tbank.ru). Это 'запирает' клиентов в
экосистеме этих компаний, обеспечивая им стабильный доход.
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