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Debrief — google/gemini-2.5-flash

* Instanser: 9

» Tokens inn: 19,635

» Tokens ut: 8,019

e Kostnad: $0.0259

* Kjart: 2026-04-13 00:26:37.483688+00:00

Sverm-debrief

Konsensus

Svermen er samstemt om at en hybrid, sekvensiell tilneerming er den mest robuste
veien fremover. Start smalt (Alternativ A) for & bygge referanser, generere inntekter og
validere metodikken, for deretter & utvide strategisk mot en bredere plattform
(Alternativ B). Alle instansene understreker viktigheten av & bygge tillit og dokumentere
verdi i den fgrste fasen. Din Al-modenhetsscore og bruken av offentlige data er ansett
som et sterkt og differensierende argument, uavhengig av posisjonering.

Dissens

Det var uenighet om hvorvidt “smal nisje gir raskere salg”. Noen instanser mente dette
var en feil antakelse, da ERP/CRM-bransjen kan vaere konservativ og se din metodikk
som en trussel mot eksisterende forretningsmodeller. Andre mente det var den mest
kortsiktig effektive veien til inntekt og validering. Det var ogsa uenighet om hvorvidt
“|ases til et bransjeimage” var en reell risiko i startfasen, der flere mente dette var en
luksus en soloprengr ikke har rad til.

Blindsoner avdekket

En enkelt Al ville sannsynligvis oversett:

1. Den psykologiske barrieren ved salg til systemleverandgrer: Din
metodikk avdekker deres mangler, noe som kan skape motstand selv om det
objektivt sett er verdifullt. Dette er en maktkamp.

2. Verdien av “organisatorisk beredskap” som en ny budsjettpost: Den
bredere posisjoneringen handler ikke bare om a finne eksisterende budsjetter,
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men & skape et nytt behov og dermed et nytt budsjettomrade pa strategisk
niva.

3. Soloprengrens sarbarhet for utbrenthet og spredt fokus: Den
menneskelige kapasitetsbegrensningen er en kritisk faktor som krever en
fokusert og sekvensiell strategi for & unnga a “drukne” eller “brenne ut”.

Anbefalinger

1. Start smalt, kommuniser bredt: Fokuser salgsarbeidet mot krevende
sluttbrukere i ERP/CRM-segmentet (Alternativ A) for rask validering og
inntektsgenerering. Bruk samtidig kommunikasjonen til a sa frg for den bredere
verdien av “organisatorisk beredskap” som en generell suksessfaktor for
transformasjon.

2. Produktifiser og automatiser: Utnytt din Al-modenhetsscore og offentlige
data til & lage en “light” versjon av Fase 0. Dette kan fungere som en lavterskel
inngangsport, generere data og bygge tillit uten & kreve all din tid.

3. Bygg referanser og case-studier: Samle grundig dokumentasjon fra de
farste prosjektene. Fokuser pa kvantifiserbare resultater (redusert tid, kostnader,
feerre overraskelser) og kvalitative innsikter (avdekking av misalignment). Disse
blir dine viktigste salgsverktgy for den bredere posisjoneringen.

4. Strategiske partnerskap: Nar du har validerte referanser, utforsk strategiske
partnerskap med digitaliseringskonsulenthus eller VC-er som kan hjelpe deg
med a skalere og na det bredere markedet uten a overbelaste din egen
kapasitet.
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