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Instans SI_005

Min analyse tar utgangspunkt i en historisk kontekst der teknologi alltid har utfordret

etablerte yrker, og maktbalansen mellom kompetanse og verktøy. Denne situasjonen er

ikke unik; den er snarere en akselerert gjentakelse av tidligere paradigmeskifter.

Fundamentalt handler dette om makt: hvem kontrollerer produksjonsmidlene (AI-

verktøyene), og dermed verdikjeden?

Operasjonelt er det tydelig at junior-designerne har utført en risikofylt, men vellykket,

innovasjonstest. Deres «shadow IT» med AI-verktøy har demonstrert en massiv

effektivitetsforbedring. Dette er ikke en liten justering; det er en faktor 7x reduksjon i

tid. Den operasjonelle konsekvensen av å ignorere dette er at byrået mister

konkurransekraft.

Usikkerheten ligger ikke bare i hva kunden kjøper, men i byråets egen identitet.

Spørsmålet “Hva ER det kunden egentlig kjøper?” indikerer en dyp rystelse av den

etablerte sannheten. Seniordesignerens kommentar om “hva kunden egentlig kjøper” er

et forsøk på å gjenopprette en svunnen maktstruktur, der erfaring og “håndverk” var

udiskutable verdier.

Alternativ A (AI-first) er en radikal, men historisk sett logisk fremtid for mange tech-

drevne industrier. AI fjerner flaskehalsen menneskelig arbeidskraft. Alternativ B

(menneskelig kvalitet) er et forsøk på å bevare den gamle maktbalansen, men risikerer

å bli en nisje for de aller mest eksklusive kundene, uten mulighet til å skalere og med

fare for å bli utkonkurrert på pris og hastighet. Alternativ C (hybrid) virker umiddelbart

mest farbar for å bevare både seniorer og juniorer, og for å utforske hvordan de nye

verktøyene kan integreres.

Den dypere spenningen du nevner, er nettopp kjernen i byråets operasjonelle modell:

verdiavklaring. Hvis kunden anser “design” som et sluttprodukt med en viss visuell

kvalitet, uavhengig av produksjonsmetode, da er AI udiskutabelt overlegent på mange
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områder. Om kunden kjøper “prosessen”, “historien bak” eller “den menneskelige

berøringen”, da er det en annen sak. Dette er et usikkerhetsmoment som krever mer

enn antagelser.

Konkrete neste steg:

Operasjonell audit og pilotprosjekt (Utforsk): Etabler en intern

arbeidsgruppe, ledet av en senior og en junior, med mandat til å utforske AI-

verktøyene systematisk i et par piloter. Mål tidsbruk, kvalitet, interne kostnader

og kundetilfredshet. Skap et internt kompetansedelningsforum.

Kundedialog (Usikkerhet & Makt): Initiere en fokusgruppe/diskusjon med 3-5

nøkkelkunder. Vær brutalt ærlig om bruken av AI, og lytt aktivt til deres

forventninger, bekymringer og hva de faktisk verdsetter i samarbeidet. Dette vil

gi data for å redefinere hva “kunden kjøper” og bidra til

1. 

2. 
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