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id: SI_003

model: google/gemma-4-26b-a4b-it
seeds:

04 _risiko: mulighet

03 _relasjon: tillit

05_handling: vent

01 perspektiv: operasjonell

02_tidhorisont: kortsiktig

Instans S1 003

Seeds: operasjonell | kortsiktig | tillit | mulighet | vent

1. Rootcause: Den sosiale friksjonskostnaden

Barrierene er ikke primaert boligpris, men sosial kapital. Pendleren lever i en «transitt-
modus» der livet er delt mellom jobb (Kongsberg) og identitet (Oslo/Drammen). A flytte
krever et enormt investeringslgft i sosial tillit: Barnehagevenner, idrettslag og nettverk.

« Operasjonelt problem: Det er for dyrt (i tid og emosjonell energi) & bygge et
nytt liv nar pendlingen allerede tapper reservene.

2. Segmentering og verdikjede

* Segment A: “The High-Flyer” (Karrierefokus): Trenger sgmlgs logistikk og
status. Mulighet: Premium leiligheter neer jobb med coworking-fasiliteter.

* Segment B: “The Family Anchor” (Trygghetsfokus): Trenger
forutsigbarhet. Mulighet: «Flyttepakker» som inkluderer garantert
barnehageplass og lokal mentorordning for ektefelle.
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3. Malbare alternativer & Implementering

Tiltak Operasjonell natur  Tidshorisont Malbar effekt
“Kongsberg-Hub” Bedriftsfinansiert 1-2 ar % av ansatte som
leilighetsmodul flytter
Relasjons-garanti Kommunal Kortsiktig Retensjonsrate (12
nettverksbygging mnd)
Hybrid-boligstotte Subsidiert leie i 6-12 mnd Redusert pendler-
overgangsfase volum

4. Case: Moss/Sarpsborg-effekten

Leerdom: A bygge kultur tar tidr, men & bygge infrastruktur for sosialisering kan gjgres
raskt. Fallgruve: A bygge boliger uten & bygge sosiale moteplasser (skaper “sovebyer”
uten lokal tilhgrighet).

5. Risikokartlegging

* Risiko: Investere i boliger som star tomme fordi de sosiale arenaene mangler.

* Mitigering: Vent. Ikke start store utbyggingsprosjekter fgr arbeidsgivere har
forpliktet seg til a finansiere sosiale “onboarding”-programmer.

6. Strategisk dissens

Mainstream sier: “Bygg mer bolig.” SI_003 sier: Vent. Mer bolig uten gkt sosial
integrasjon vil bare gke antall naboer som ikke kjenner hverandre. Problemet er ikke
kvadratmeter, men tilhgrighet.

Neste steg:

1. Operasjonell pilot: Etabler et samarbeid mellom 3 store lokale arbeidsgivere
for & finansiere en “Relasjons-koordinator” (ikke en selger, men en
nettverksbygger).

2. Datainnsamling: Gjennomfgr malrettede intervjuer med pendlere i “transitt-
modus” for a identifisere det ngyaktige punktet der de gir opp pendlingen.
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