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Debrief — anthropic/claude-haiku-4-5

* Instanser: 9

» Tokens inn: 21,632

» Tokens ut: 8,400

e Kostnad: $0.0636

* Kjogrt: 2026-04-13 00:26:49.002984+00:00

Sverm-debrief: Posisjoneringsdilemma for
Organisatorisk Beredskapsplattform

Konsensus

1. Valget A vs B er falskt binaert Alle 9 instanser avviste at dette er et enten-eller-
spagrsmal. Du ma validere marked fgr du laser deg strategisk.

2. Du har ingen betalende validering Metodikken er solid, men antakelser om
kjgpsatferd er uvaliderte. Dette er den kritiske sarbarheten — ikke markedsstgrrelse.

3. Kortsiktig ma du velge A (smal nisje) ERP/CRM-direktgren har budsjett na.
Strategidirektgren har budsjett nar krisen slar til. Du har ikke rad til a vente.

4. Langsiktig er A defensivt svak Kl vil billiggjgre datainnsamling og automatisering
innen 18 maneder. Metodikken alene er ikke moat.

5. Tillit, ikke metodikk, er den virkelige verdien Tolking av uenighet mellom styret,
ledelse og operatgrer kan ikke automatiseres. Der ligger langsiktig forsvar.

Dissens

Hvor skal du selge fgrst?
* Instanser 1, 2, 3, 4: Systemleverandgrer som reseller-partner
(underleverandgr-modell)

* Instanser 5, 6: CFO-er og compliance-direktgrer (risikobudsjett, ikke
implementeringsbudsjett)
* Instanser 8, 9: Sluttbrukere i turbulente industrier (direkte kjgper, hgy akuitet)
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Juridisk risiko:
« Instans 6 advarer eksplisitt: A kartlegge “faktisk virkelighet” gjer deg til
whistleblower-leverandgar. Juridisk usikkerhet i Alternativ B.
* @vrige: Fokuserer pa operasjonell risiko, ikke juridisk.

Hybrid-strategi:
« Instanser 3, 7, 8: Foreslar gratis pilot eller samarbeid farst
* Instanser 1, 2, 4: Foreslar direkte validering gjennom 3-5 konkrete samtaler

Blindsoner avdekket

1. Du teller ikke salgstid ERP-direktgren: 3 uker. Strategidirektgren: 6 maneder. Som
soloprengr kan du ikke gjgre begge parallelt. Instansene sa dette — du sa det ikke
eksplisitt.

2. “Betalingsvilligheten er dokumenterbar” er ikke det samme som “de
betaler” Hgye implementeringskostnader betyr ikke at Fase 0 selger seg. Det er en
psykologisk grense mellom “vet at problemet eksisterer” og “kjgper lgsningen pa det.”

3. Leverandoravhengighet som strategi Hvis du blir en feature i Visma/SAP/Unit4
sin toolkit, er det ikke tap — det er skalering. Men du ma velge det aktivt, ikke la det
skje.

4. Industrivertikalitet som tredje vei Ingen instans sa “velg ERP generelt” — flere sa
“velg finans eller helse farst.” Compliance-kompleksitet + hgyt implementeringsvolum =
raskere validering.

5. Soloprengrens kapasitetsfelle Du kan ikke bygge bade A og B parallelt. Men du
kan bygge A + ett case fra B-verden samtidig (gratis eller billig) for a lzere
kjgpsatferden.

Anbefalinger (prioritert)

Fase 1 (Neste 2 uker): Validering for posisjonering
1. Ring 5 systemleverandgrpartnere (SAP, Visma, Unit4-hus): “Hvor mange
prosjekter mislykkes pa forprosjekt?” Noter hvem som svarer 25%+.
2. Ring 3 CFO-er som opplevde ERP-feil: “Hvem skulle kjgpt mitt forprosjekt?”
Dokumenter svaret ordrett.
3. Identifiser 5 aktive implementeringer i gang de neste 8 uker (LinkedIn, offentlige
innkjap).
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Fase 2 (Uke 3-8): Gratis validering, ikke case-study

e Gjar Fase 0 gratis eller til kostpris pa 2
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