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Dette er et klassisk dilemma for en innovativ soloprenør, men jeg ser noen kritiske

punkter gjennom linsen av mine frequency seeds.

Kortsiktig vs. Strategisk balanse: Din sterkeste kortsiktige vei er Alternativ A. Der

kan du raskt implementere en salgsstrategi basert på et kjent smertpunkt og etablert

betalingsvilje. Du bygger tillit raskere fordi du snakker til et publikum som forstår

verdien av å unngå implementeringskatastrofer. Å starte med “ingen betalende kunder”

gjør Alternativ A langt mindre sårbart finansielt og tidsmessig i startfasen. Du kan

kvantifisere ROI direkte i sparte implementeringskostnader.

Feil antagelser og tredje vei: Din antagelse om at bred plattform krever

kommunikasjon til kjøpere som “ikke vet at de har problemet” er kun delvis riktig. De 

vet at de har problemer med fusjoner og omorganiseringer (høy feilrate), de vet ikke at 

din metodikk løser det. Dette er en subtil, men strategisk forskjell.

En “tredje vei” er en kombinasjon: Start smalt (Alternativ A) for å bygge referanser og

generere inntekter. Bruk suksesshistoriene og casestudiene fra ERP/CRM-segmentet til å

bygge bro mot et bredere marked. Dette bygger tillit og reduserer sårbarheten ved å

gå rett ut i det ukjente. Tenk på det som en “proof-of-concept-fase” for din brede visjon.

Risikoanalyse:

Risiko A: Eneste virkelige risiko her er den langsiktige “image-fellen” du nevner.

Men hva er viktigst nå? Inntekter og validering, eller et uklart fremtidig image?

Du kan strategisk omposisjonere senere når du har en solid økonomisk

plattform. En annen sårbarhet er hvis ERP-bransjen aggressivt automatiserer

fase 0 selv.

Risiko B: Den største risikoen er at du brenner ut med høye

markedsføringskostnader og lav konvertering fordi du prøver å implementere

• 

• 
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en løsning i et marked som ikke er forberedt, og uten tilstrekkelig tillit i din nye

posisjonering. Hvem er budsjettansvarlig for “organisasjonstransformasjon”?

CIO, Head of Strategy, HR-direktør? Dette er for uspesifikt for en soloprenør.

Robuthet mot KI-endringer: En posisjonering basert på dyp innsikt i organisatorisk

dynamikk utover data er mer robust. Din AI-modenhetsscore er et sterkt argument, men

den kartleggingen av “vertikal misalignment” og “uformelle prosesser” er det som skiller

deg. Dette er kritisk for tillit og for å faktisk implementere endring. Hvis du

posisjonerer deg som en som forstår de menneskelige og politiske aspektene ved

endring – ikke bare dataene – er du mindre sårbar for automatisering av rene

datafangsten.

**Hva en soloprenør over
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