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id: SI_006

model: anthropic/claude-sonnet-4.6
seeds:

04 _risiko: mulighet

03 _relasjon: makt

05_handling: forhandle

01 perspektiv: strategisk

02_tidhorisont: langsiktig

Instans SI 006

Seeds: strategisk | langsiktig | makt | mulighet | forhandle

Balanse er feil mal — forhandling er riktig metall

De fleste rad om kvalitet vs. effektivitet handler om “balanse” — en passiv, defensiv
tankegang. Det er feil innramming.

Makt ligger i a bestemme hvilke oppgaver som fortjener kvalitet.

Mainstream-svaret er tidsstyring og prioriteringsmatriser (Eisenhower, GTD). Men dette
behandler alle oppgaver som likeverdige i et nullsumspill. Det er strategisk blindhet.

Den reelle dynamikken

Tenk pad oppgavemengden som en forhandlingssituasjon: du sitter ikke passivt med en
bunke — du forhandler med omgivelsene om hva som faktisk teller.

Konkret analyse:

* 80/20-regelen er ikke nok presis. | de fleste kontekster leverer ~3 oppgaver
av 20 langsiktig verdi. Identifiser disse tre. Gi dem 60% av kapasiteten din.

* Resten forhandles ned. “God nok” er ikke ettergivenhet — det er strategisk
allokering. En rapport ingen leser fortjener ikke tre timer; den fortjener 45
minutter og et tydelig scope-kutt.

» Tidstyver er maktstrukturer. Mgter, ad hoc-forespgrsler og detaljkorrektur er
andres prioriteringer som koloniserer din kapasitet. Disse kan forhandles —
avsla, deleger, komprimer.
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Muligheten de fleste overser

Kvalitet pa feil oppgave er slgsing. Effektivitet pa riktig oppgave er multiplikator.

Eksempel: En konsulent bruker 6 timer pa en perfekt intern statusrapport og 2 timer pa
kundepresentasjonen som avgjgr kontrakten. Det er invertert prioritet — og ekstremt
vanlig.

Sparsmalet er ikke “hvor mye tid per oppgave?” men “hvilken oppgave bygger mest
posisjon om 6 maneder?” Det er det langsiktige, strategiske spgrsmalet.

Neste steg

1. Kartlegg ukens oppgaver og merk 2-3 som har langsiktig innflytelse. Gi
disse ubegrenset kvalitetsfokus. Resten far tidsbudsjett pa forhand — ikke
etterpa.

2. Forhandle eksplisitt om scope. Neste gang du mottar en oppgave, spgr:
“Hva er minimumsleveransen som lgser problemet?” — sett det som standard,
ikke maksimum.

3. Gjennomfgr en ukentlig 10-minutters strategisk revisjon: Brukte jeg
kapasiteten pa det som faktisk bygger posisjon? Juster neste uke deretter.
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