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Debrief: FLT_002

Mode: focus Instances: 9/ 9 completed Generated: 2026-04-13 04:04

Focus Case: #7 — Metodikken som moat

Instance Outputs
VS_LOC_DLTQ-5_000214 [sonnet]

seed: skeptiker langsiktig pragmatisk metodisk radgiver

VS LOC DLTQ-5 000214 — Metodikken som moat

seed: skeptiker | langsiktig | pragmatisk | metodisk | rddgiver model: sonnet case: #7

flight: FLT_002

Premisset som ma utfordres

Spersmalet forutsetter at “organisatorisk beredskapsplattform” er et konkurransefor-
trinn. Skeptikeren i meg vil starte her: en metodikk er ikke et moat. En metodikk er et

salgsargument.

Enhver metodikk som er tydelig nok til & overbevise en kjgper, er tydelig nok til & bl
kopiert. Det er ikke en svakhet ved denne metodikken spesifikt — det er et strukturelt

trekk ved konsulentbransjen. McKinsey selger ikke sin “7S-modell” som et hemmelig



vapen. De selger tilgang til folk som har brukt den hundrevis av ganger. Metoden er

hook. Relasjoner, data og track record er moat.

Spersmalet bor ikke veere “kan metodikken kopieres?” (svar: ja, innen 6-12 maneder,
antakelig raskere hvis en stor akter finner den interessant). Spersmalet er: hva bygger

konsulenten mens metodikken er synlig men ikke enna kopiert?

De tre kandidat-moatene — en metodisk vurdering
1. Metoden selv

Holdbarhet: 6-18 maneder

Ingenting hindrer en konkurrent i & lese det konsulenten publiserer og sette opp et
lignende tilbud. Navnebeskyttelse pa “Fase 0” er mulig, men konseptet er ikke det.
Og store aktorer (Big 4, systemleverandgrenes egne prosjektavdelinger) har ressurser

til 4 iterere raskere enn en solo-konsulent.

Konklusjon: Aldri stol pa metoden alene som moat.

2. Data-tilgangen
Holdbarhet: 3-7 ar, hvis bevisst bygget

Hvis konsulenten fra forste klient samler systematiske data — hvilke organisasjonssig-
naler korrelerer med vellykkede vs. havarerte implementeringer — akkumuleres en pro-
prieteer benchmark-base som nye aktorer ikke har. Etter 15-20 implementeringer har
konsulenten datapunkter ingen andre har. Denne dataen kan: - Brukes til & kalibrere
diagnostikk (mer presisjon enn intuisjon) - Kvantifisere risiko med historisk underbyg-
ging (“83% av implementeringer med disse 4 signalene sprekker pa budsjett”) - Gjore
tilbudet defensivt: “vi har samlet Fase 0-data fra X implementeringer” er et argument

konkurrenter ikke kan imitere pa kort sikt

Problemet: Konsulenten har ingen betalende kunder enna. Data-moaten krever sys-

tematisk design fra dag 1 — ikke som en ettertanke. Og data fra én klient er ikke data.
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Det tar tid.

3. Distribusjon

Holdbarhet: 5-10 ar, personbundet

Tillit i B2B-konsulentmarkedet er personbundet og akkumuleres langsomt. En rad-
giver som har bygget relasjoner med 30 IT-direkterer i ERP-bransjen over 4 ar har et
distribusjonsmoat som er genuint vanskelig & replere — ikke fordi metodikken er unik,

men fordi de kjenner henne personlig.

Referansenettverket er ogsa selvforsterkende: én klient som snakker til to andre, som

snakker til tre andre, er en distribusjonskostnad konkurrentene bezerer alene.

Posisjonering A vs. B — moat-perspektivet

Moat-dimensjon  A: Smal nisje (ERP/CRM) B: Bred (alle transformasjoner)

Data- Konsentrert, komparabel Spredt, vanskelig & benchmarke
akkumulering
Nettverkseffekter Sterk — tett community Svak — fragmentert

ReputasjonsbyggindgRask (feerre aktorer, lyder ~ Langsom (mer stoy)

hayere)
Kl-robusthet (18 Middels — spesifikk Svak — KIl tar generalist-rollen
mnd) kontekst
Kopieringsrisiko Moderat — Hoy — McKinsey har allerede bredt

ERP-konsulenter er mange tilbud

Konklusjon: Posisjonering A beskytter bedre mot kopiering, av én enkel arsak: i
en smal nisje akkumuleres moat-ressurser (data, nettverk, rykte) raskere relativt til
ressursene en solo-konsulent har tilgjengelig. Bred posisjonering konkurrerer pa en

arena der store aktorer allerede opererer.



Den oversette trusselen: Systemleverandorene

Skeptikeren i meg vil peke pa en trussel som er mer alvorlig enn en frilanser som

kopierer metodikken: SAP, Oracle og Microsoft.

Hvis Fase 0 virker — og dette er et «hvis» siden det ikke er validert ennd — er det
bare et spersmal om tid for ERP-leveranderene bygger dette inn i sine egne imple-
menteringsmetodikker. De har alle interesse av at implementeringer lykkes (referanser,

renewals, support-inntekter). De har salgsstyrken til & gjere det til standard.
Dette er ikke ngdvendigvis katastrofalt. Det finnes to utfall:

Utfall 1 — Substitusjon: Leverandgrene gjor Fase 0 til en intern tjeneste, og markedet

for ekstern Fase 0-konsultering forsvinner. Risiko pa 3-5 ar.

Utfall 2 — Partnerskap: Konsulenten er tidlig nok og tydelig nok i markedet til at
leverandgrene gnsker & sertifisere eller samarbeide fremfor & kopiere. SAP-partner,
Oracle-sertifisering, Microsoft-rammeverk. Dette endrer spillet fra solo-konkurranse

til distribusjonskanal.

Den pragmatiske anbefalingen er a ta stilling til dette fra dag 1 — ikke som en svakt de-
fensivt “kanskje kan vi jobbe med leverandgrene” men som en aktiv posisjoneringsvalg:

bygger vi for & bli kjopt/sertifisert, eller for & eksistere uavhengig?

Langsiktig bilde: hva overlever 10 ar?

Med en 10-arig linse ser jeg tre mulige utfall:

1. Konsulenten er “Fase 0-eksperten” i ERP/CRM-nisjen — kjent navn, propri-
etaere data, 40+ gjennomfgrte engasjementer, en haug referanser. Metodikken
er kopiert mange ganger, men konsulenten er den som folk ringer. Solid, men

personbundet og liten.



2. Metodikken er institusjonalisert i en storre akter (gjennom sertifisering, part-
nerskapsavtale, eller oppkjop). Konsulenten er rikt betalt og uten det operative
stresset. Krever at distribusjon-moaten ble bygget tidlig nok til & gjere konsulen-

ten verdifull for en storre aktor.

3. Kl erstatter Fase 0-diagnostikk pa brgkdelen av kostnaden. Konsulenten
konkurrerer mot £99/mnd-verktgy. Dette er det verste scenariet, og det rammer

bredt posisjonering hardt siden generalistkompetanse er mer substituérbar.

Smal nisje + data-akkumulering + aktiv leveranderstrategi gir sterst sannsynlighet for
utfall 1 eller 2.

Handlingspunkter

1. Data-design nd, ikke etter forste klient. Bestem hva som skal registreres fra
forste dag — hvilke organisasjonssignaler, hvilke utfall. Bygger man ikke struk-
turen na, finnes ikke dataen & se tilbake pa.

2. Ta en eksplisitt beslutning om leverandgrposisjonering innen de forste 3 kun-
dene. Vil vi veere uavhengige, eller vil vi bli SAP/Oracle-sertifisert partner? Svaret

endrer hvilke kunder man aksepterer.

3. Skill metodikken (open) fra dataene (closed). En pragmatisk strategi er a gjore
metodikken relativt apen (artikler, rammeverk, foredrag) og holde benchmark-
dataen proprietaer. Det bygger distribusjon mens man beskytter det faktiske
moatet.

4. Test kopieringsterskelen med en konkurrent. Etter forste vellykkede klient:
del metodikken med én konkurrent og observer hva som skjer. Kopierer de suk-

sessfullt? Hva mangler de? Det avdekker hva det egentlige fortrinnet er.
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+ [business] Metodikken er ikke moat — hook ja, moat nei. Relasjoner, data og
track record er det egentlige fortrinnet

* [risk] Systemleveranderene (SAP, Oracle, MS) er storre kopieringstrussel enn
freelance-konkurrenter pa 3-5 ar

+ [recommendation] Posisjonering A (smal nisje) gir raskere moat-akkumulering
med solo-konsulentens ressursbase

+ [recommendation] Design data-innsamlingsstruktur fra dag 1 — data-moat kan
ikke retroaktivt konstrueres

- [business] To strategiske utfall & velge mellom: uavhengig nisje-ekspert eller
sertifisert leverandgrpartner — valget bgr tas eksplisitt

+ [risk] Kl-substitusjon (18 mnd) rammer bred posisjonering hardere enn smal spe-
sialisering

+ [recommendation] Skill Apen metodikk (distribusjon) fra proprieteere data (moat)
— disse bgr ha ulik informasjonsstrategi

+ [meta] Moat-analyse: distribusjon er sterkest (5-10 ar), data middels (3-7 ar),

metode svakest (6-18 mnd)

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000215 [sonnet]

seed: strateg langsiktig forsiktig prosedyre-drevet leverandor

VS LOC DLTQ-5 000215 — Metodikken som moat

seed: strateg | langsiktig | forsiktig | prosedyre-drevet | leverander model: sonnet
case: #7 flight: FLT_002




Kjernetesen: Metodikken er inngangsbilletten, ikke moaten

Fra en strategisk langtidslinse er konklusjonen ubehagelig men klar: organisatorisk
beredskapsplattform som metodikk er ikke en varig moat. Den er minimum entry
ticket. Enhver kompetent konsulent kan lese en metodikk, tilpasse den og lansere
et konkurrerende tilbud innen 6-12 maneder — og sannsynligvis raskere. Dette er

ikke pessimisme, det er strukturell analyse av konsulentmarkedet.

Spersmalet er hva som faktisk bygger moat, og hvilken posisjoneringsvalg som gir

raskest vei dit.

Moat-hierarkiet: Fra svakest til sterkest

Bruker vi klassisk strategisk moat-teori (Buffett, Morningstar) pa solo-konsulentcasen,
far vi:

1. Metodikk-moat (svakest, 0-12 maneder) Kan dokumenteres, kopieres, forbedres
av andre. Ingen juridisk beskyttelse (metodikker kan ikke patenteres). Neste versjon

av et LLM kan kondensere metodikken fra 3 klientengasjementer og levere den som en

gratis rapport. Tidshorisont til kopiering: 6-12 maneder etter forste synlige suksess.

2. Data-moat (medium, 12-36 maneder) Akkumulerte observasjoner fra klienten-
gasjementer — hva som faktisk feiler i forprosjekter, hvilke organisasjonsmenstre sig-
naliserer katastrofe, hva endringsledelse faktisk koster. Denne kunnskapen er ikke
tilgjengelig for kopisten fordi den krever betalende klienter. Men: uten klienter finnes

ingen data, og uten data finnes ingen data-moat. Hgna og egget.

3. Distribusjon-moat (sterkest, 18-60 maneder) Hvem kjenner deg, hvem stoler pa
deg, hvem ringer deg nar prosjektet er i ferd med & spore av. Dette er relasjonsnettver-
ket som tar ar & bygge og er umulig & kopiere. Kl kan replikere metodikken din i lgpet
av timer, men kan ikke sitte i et styrerom og si “dette kjenner jeg igjen fra tre lignende

prosjekter” med en relasjon som underbygger troverdigheten.

4. Track record-moat (kritisk enabler) Tre beviselige suksesshistorier fra nisjen er



mer verdifulle enn tjue fra seks ulike bransjer. Casene er den valuta alle andre moater

konverteres til.

Posisjonering A vs B gjennom strateglinsen

A (smal nisje — ERP/CRM-bransje) beskytter best mot kopiering.

Begrunnelsen er ikke at metodikken er vanskeligere & kopiere i en nisje — det er den

ikke. Begrunnelsen er at moat-bygging i en nisje er dramatisk mer effektiv:

* Nettverket tetter seg raskere. ERP/CRM-bransjen i Norge er liten. Ti refer-
anser blant ti riktige folk er markedslederskap. | bred posisjonering krever det
hundrevis.

+ Kopiering er synlig. Hvis noen kopierer metodikken din i ERP-nisjen, vet du det.
Du kan respondere — gjennom dypere spesialisering, bedre referanser, eller ved
a pivotere til subsegmentet kopisten ikke dekker.

+ Troverdighetsakkumulering er raskere. Tre vinner i ERP-nisjen gjor deg til den
apenbare eksperten. Tre vinner spredt pa fintech, helse og offentlig sektor gjer
deg til en generalist.

+ Forsiktig strategi favoriserer nisje. Bred satsing uten validerte klientdata er en
hoyrisiko-bet. Smal satsing med én betalende klient er et eksperiment som kan

skaleres.
B (bred posisjonering) er tilsynelatende mer robust, men faktisk mer sarbar.

Intuisjonen er at “bred er tryggere fordi metodikken passer overalt.” Men fra et strate-
gisk stasted: bred posisjonering uten distribusjon er invitasjon til konkurranse. Hvis
metodikken din er bransjeuavhengig, er den enda lettere & kopiere, fordi kopisten ikke

trenger & forsta en spesifikk bransje — bare metodikken.

Kl-trusselen skjerper dette: LLMer er allerede bedre enn generelle konsulenter pa
generell prosessradgivning. Den siste moaten mot Kl er lokal kontekstuell troverdighet

— & kjenne en bransje sa godt at du ser det modellen ikke ser.
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Det egentlige fortrinnet: Hva bor beskyttes?

Gjennom en prosedyredrevet strateganalyse (Porter, Reeves, Zook) lander vi pa at

fortrinnet som faktisk er forsvarbart er kombinasjonen av tre elementer:

1. Metodikk (nodvendig, men ikke tilstrekkelig)
2. Bransjeforstaelse (ERP/CRM-spesifikk — hva feiler, hvorfor, hvem som eier
problemet)

3. Relasjonsnett til beslutningstagerne i den nisjen

Disse tre kan ikke kopieres samtidig. En kopist kan ta metodikken. De kan ikke simul-
tant ha din bransjekunnskap og ditt nettverk. Det er der moaten faktisk ligger — ikke
i noen av elementene alene, men i kombinasjonen og den tidsforsinkelsen det tar &

bygge alle tre.

18-manedershorisonten og Kl-risikoen

Fra strateglinsen: Kl endrer ikke hvilken moat som er sterkest — det forsterker hier-

arkiet. Kl-en vinner pa metodikk og generell analyse. Den taper pa:

+ Politisk navigering i en organisasjon der du kjenner alle aktorene
+ Ansvarlighet (klienten signerer ikke en faktura for en modell — de signerer for et
menneske de stoler pd)

+ Fasilitering av vanskelige samtaler med reelle relasjoner i rommet

Hvis KI-en om 18 maneder kan levere et forprosjekt-tiloud for 5.000 kr, er det bransje-
A-spesifikke relasjonsnettverket den eneste forsikringen. En generalist uten nettverk
er fullstendig eksponert. En nisjeekspert med tre sterke referanser og tillitsrelasjoner

til ti relevante beslutningstakere er langt mer motstandsdyktig.
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Handlingsplan: Moat-bygging som prosedyre
Forsiktig strateg med leveranderperspektiv anbefaler en strukturert sekvens:

Fase 0 (nd@ — 3 maneder): En betalende klient i ERP/CRM-nisjen. Dette er det eneste

som validerer noe. Alt annet er teori. Pris lavt om nodvendig — referansen er valutaen.

Fase 1 (3-12 maneder): Tre dokumenterte caser. Bygg et moensterbibliotek fra disse.
Identifiser de ti ngkkelpersonene i nisjen og bygg relasjoner aktivt — arrangementer,

fagartikler, LinkedIn.

Fase 2 (12-24 maneder): Evaluer om distribusjon (nettverket) er sterkt nok til at bred
ekspansjon gir mening. lkke for. Ikke pa basis av magefolelse — pa basis avinngadende

pipeline og referanseraten fra eksisterende klienter.

Fase 3 (24+ maneder): Fra styrkeposisjon kan du vurdere B. Fra svakhetsposisjon er

det veddemal.

Prosedyren er ikke elegant. Den er langsom og krevende. Men den bygger de tre

moat-elementene simultant og i riktig rekkefalge.

Dissens-punkt verdt a teste

Det finnes ett scenario der B er riktigere fra dag én: hvis konsulenten allerede har et
bredt personlig nettverk pa tvers av bransjer (distribusjon-moaten er allerede bygget).
| sa fall er metodikken det siste elementet som mangler, og bred lansering gir mening.
Hvis dette ikke er tilfellet — hvis distribusjonen ogsd méa bygges — er A den eneste

forsvarbare strategien.

INDEX

* [business] Metodikk-moat har korteste holdbarhet (6-12 mnd etter synlig suk-

sess) — distribusjon og track record er de reelle moatene
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+ [recommendation] Posisjonering A (smal nisje ERP/CRM) beskytter best mot
kopiering fordi nettverksbygging er raskere og kopiering er synlig

+ [risk] Bred posisjonering uten eksisterende distribusjonsnettverk er hgyere Ki-
eksponert enn smal nisje med relasjonell moat

+ [business] Kombinasjonen av metodikk + bransjeforstaelse + relasjonsnett kan
ikke kopieres simultant — det er her moaten faktisk ligger

- [recommendation] Sekvensert moat-bygging: én betalende klient (0-3 mnd) [
tre dokumenterte caser (3—-12 mnd) 0 evaluer ekspansjon (12-24 mnd)

« [risk] Uten betalende klienter finnes ingen data-moat — hgna/egg-problemet
gjor metodikk-moat til eneste kortsiktige forsvar

+ [business] Kl-risiko forsterker distribusjon-moat som det eneste varige fortrinnet
— relasjonell troverdighet er siste forsvarslinje mot automatisering

« [meta] Seed-dissens: leverander-perspektivet presser mot transaksjonell
klarhet (lever definert output, bygg track record), mens strateg-perspektivet

presser mot langsiktig moat-design — begge peker mot A

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000216 [sonnet]

seed: strateg permanent bevisst-avventende historiedrevet entreprenar-venn

VS LOC DLTQ-5 000216 — Metodikken som moat

seed: strateg | permanent | bevisst-avventende | historiedrevet | entreprengr-venn
model: sonnet case: #7 flight: FLT_002
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Strategens utgangspunkt: Metodikker er billetter, ikke festninger

Historien er tydelig. Ga til hvilken som helst hyllemetodikk i profesjonell tjenesteyting

og sper: er metoden moaten?

McKinseys 7S-rammeverk er dokumentert i akademiske artikler. Deres moat er prestis-
jemerke og relasjonsnettverket som sgrger for at Fortune 500-selskaper ringer dem —
ikke en konkurrent med samme rammeverk. IDEOs designtenkning undervises i mas-
sevis av universiteter globalt. Deres moat er portefolje, kultur og ryktet som origina-
torer. Six Sigma var Motorolas hemmelige vapen i arevis — nd er det en sertifisering
hvem som helst kan kjope. Kaplan og Nortons Balanced Scorecard ble publisert i Har-
vard Business Review og spredte seg som preeriebrann. De tjente penger pa a vaere

originatorene, deretter pa konsulentarbeid — ikke p& & holde metodikken hemmelig.

Monsteret er konsistent over 50 a&r med profesjonell tjenesteyting: metodikken er

inngangsbilletten, ikke konkurransefortrinnet.

Dette betyr at spersmalet om “organisatorisk beredskapsplattform” kan kopieres innen
6-12 maneder er feil sparsmal. Det vil kopieres. Det riktige sparsmalet er: hva bygges

opp mens metodikken brukes som ikke kan kopieres?

Hva som faktisk skaper permanente barrierer

Gjennom en strateg-linse med permanens som rettesnor: det som varer er ikke design-
valget du tar én gang — det er akkumuleringen av irreversible aktiva over tid. Tre typer

er relevante her:

1. Data-moaten: Det eneste virkelig vanskelige a kopiere

Hvis konsulenten gjennomfeorer 10 Fase 0-engasjementer i ERP-implementeringer,
oppstar noe ingen kan replikere: proprieteere benchmarkdata. “Av 10 ERP-
prosjekter vi evaluerte: de 4 som hoppet over Fase 0 hadde 3x hoyere forsinkelsesrate

og 2.4x kostnadsoverskridelse.” Ingen andre har dette datamaterialet. Det er ikke
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metodikk — det er bevis. Og bevis selger.

Smal posisjonering (A) bygger denne data-moaten langt raskere enn bred. Sammen-
lignbar data pa tvers av ERP-implementeringer er analytisk potent. Data pa tvers av
ERP, HR-transformasjoner, logistikk-moderniseringer og kommunal digitalisering er

pulverisert innsikt — for mange kontrollvariabler, for lite sammenlignbarhet.

2. Reputasjons-moaten: Originator-privilegiet

| profesjonell tjenesteyting gjelder det & kjennes som den som skapte noe, ikke bare
den som skapte det. Ed Schein publiserte alt om prosess-konsultasjon — apent, gratis.

Hans moat var at folk sa “snakk med Schein” fordi han var feltet.

Originator-narrativet er vanskelig a stjele. Man kan kopiere metoden, men ikke histo-
rien: “Jeg bygde dette fordi jeg sa systemimplementeringer feile gang pa gang, og
oppdaget at feilen skjedde i manedene for oppstarten.” Det er en founder-fortelling.

Den téler kopiering av selve metoden.

3. Distribusjons-moaten: Hvem som ringer deg forst

| et smal ERP-nisjemarked tar 50-100 personer de relevante kjgpsbeslutningene. Disse
menneskene kjenner hverandre. A bli kient av dem alle personlig — som partner, som
“entrepreneurs vennen” som “jeg kjenner ham fra konferansen, han er god” — er en
distribusjonsmoat som ikke kan kjgpes med en kopi av metodikken. Det tar tid og

relasjoner.

Bred posisjonering spreader distribusjonsinvesteringen ut over for mange nettverk til

at noen av dem blir sterke.

Bevisst-avventende innsikt: Kopieringsrisikoen er ikke der du tror

Som strateg med en bevisst-avventende risikoprofil stopper jeg opp her: konsulenten

har ingen betalende kunder. Det betyr at det er ingenting synlig & kopiere enna.
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For kopiering & skje ma: 1. Noen se det virke (krever referansekunde) 2. Noen vaere
motivert til & kopiere (krever et markedssignal) 3. Kopien veaere troverdig (krever track

record)

Ingen av disse tre betingelsene er oppfylt. Det betyr at moat-diskusjonen er prematur.
Den viktigste handlingen nd er & gjore metodikken synlig — ikke & beskytte den. Fryk-

ten for kopiering kan bli en unnskyldning for & ikke lansere.

Historien er full av konsulenter som holdt metodikken sin hemmelig og ble irrelevante,

og konsulenter som publiserte alt dpent og bygde imperier.

Hvem som faktisk utgjor kopieringsrisikoen

Fra en partner-perspektiv: den reelle trusselen er ikke individuelle konsulenter. Det er

de etablerte aktorene.

Individuelle konsulenter: Metodikken kan kopieres, men ikke reputasjonen. Lav

risiko.

Big 4 / systemintegratorer (SAP, Accenture, Deloitte): De kan operasjonalisere
en metode i storre skala. Men de mister founder-autentisiteten, de er tregere, og
de er dyrere. Og de er allerede konkurrenter — de finnes der nd, uavhengig av om

metodikken kopieres.

Kl-automatisering (case #3): Den egentlige eksistensielle trusselen. Ikke metodikken
som kopieres av mennesker — men metodikken som automatiseres bort. Dette er
den permanente risikoen ingen posisjonering unnslipper uten & bygge et menneske-
lig element som KI ikke kan replikere (relasjoner, kontekstuell dommekraft, ansvarlig

radgiving).
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Posisjon A vs B: Hvilken beskytter best mot kopiering?

Posisjon A (smal, ERP/CRM) vinner klart pa moat-dimensjonen fordi:

« Data-moaten bygges sammenhengende og sammenlignbar

+ Reputasjonen er fokusert: “ERP Fase 0-personen” er en klar identitet som er
vanskelig a konkurrere mot

- Distribusjonsnettverket er avgrenset — mulig & eie det fullstendig

+ Referansekundene er sammenlignbare — en case-library som sier “av 8 ERP-

prosjekter vi fulgte...”
Posisjon B (bred plattform) pulveriserer alle moat-typer:

+ Data er ikke sammenlignbar pa tvers av sektorer

+ Reputasjon er diffus — “han som gjor organisasjonsutvikling for alt” er ingen
identitet

+ Distribusjonsnettverk krever parallell bygging i for mange miljger

+ Metoden kan frikoples fra bransje-kontekst og kopieres lettere

Strategens konklusjon: Posisjon A beskytter langt bedre mot kopiering — ikke fordi
metodikken er mer hemmelig, men fordi den samlede moat-stablingen (data + dis-

tribusjon + reputasjon) er sterkere og raskere & bygge i et avgrenset felt.

Det permanente designvalget: Publiser metodikken apent

Her er den kontraintuitive strategiske innsikten: A publisere metodikken er selve

moaten.

Logikken: nar du publiserer “her er Fase 0-metodikken, gratis”, skjer to ting: 1. Du
etablerer deg som originatoren — det gar ikke an & “stjele” noe som allerede er ditt
offentlig 2. Du senker barrierer for & forstd behovet hos potensielle kunder, uten &

senke barrierer for dem til & gjennomfare det selv

Metodikken er ikke det kundene kjoper — de kjoper din evne til & anvende den med

kontekst, dommekraft og ansvar. De kjoper din data-validering. De kjoper din erfaring
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fra de forrige prosjektene.

Dette er Alan Weiss-modellen, Ed Schein-modellen, Clayton Christensen-modellen:

publiser rammeverket, selg gjennomfagringen.

Moat-stabling over tid: Tre nivaer

Niva @ (na): Metodikken selv

- Anta at den vil kopieres. Beskytt ikke.

Niva 1 (0-9 mnd): Reputasjons-moat
- Publiser, snakk, skriv. Bli kjent som originatoren.

-~ Founder-narrativet er vanskelig & stjele.

Nivd 2 (6-18 mnd): Data-moat
- Akkumuler proprietare benchmarkdata fra engasjementer.

- "Av vare 8 Fase 0-prosjekter..." er ikke kopierbart.

Niva 3 (18+ mnd): Distribusjons-moat
-» Eie relasjonene 1 nisjen.

- Nar ERP-direktgren tenker Fase @, tenker hun pa deg.

Kl-trusselen treffer niva 0 og deler av niva 1. Den treffer ikke niva 2 (proprieteer data)

eller niva 3 (menneskelige relasjoner) pa 18 maneder.

Neste steg

1. Slipp moat-diskusjonen som prematur — den eneste reelle prioriteten er a

skaffe 1-2 referansekunder. Uten dem er alle moat-betraktninger abstrakte.

2. Publiser metodikken apent (korte artikler, LinkedIn, et white paper). Etabler
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originator-status nd, mens feltet er tomt. Det er nullkostnad og bygger niva 1-
moaten umiddelbart.

3. Velg posisjon A hvis moat-bygging er et prioritert kriterium. Data-moaten

bygges i ERP-nisjen 3-4x raskere enn i bred posisjonering.

4. Design for data-akkumulering fra dag én — hvilket format lagres informasjon

fra hvert engasjement i, slik at det er sammenlignbart 5 engasjementer fremover?

5. Planlegg det menneskelige elementet som Kl ikke kan automatisere: personlig
ansvar, kontekstuell relasjonell innsikt, langsiktig partnerskap. Det er dette som

holder etter 18 maneder.

INDEX

+ [business] Metodikker er inngangsbilletter, ikke moats — historisk moenster fra
McKinsey, IDEO, Six Sigma, Balanced Scorecard

 [recommendation] Publiser metodikken apent for & etablere originator-status
og bygge reputasjons-moat — kopiering er uunngaelig, originator-narrativet er
ikke

* [business] Tre-niva moat-stabling: Reputasjon (0-9 mnd) 0 Data (6-18 mnd) [0
Distribusjon (18+ mnd)

+ [risk] Kopieringsrisiko er prematur uten referansekunder — ingen synlig suksess
= ingenting a kopiere enda

+ [recommendation] Posisjon A (smal, ERP) beskytter vesentlig bedre mot kopier-
ing enn Posisjon B — data-moat og distribusjonsfokus bygges 3-4x raskere

+ [risk] Reell kopieringstrussel er ikke individuelle konsulenter men Big 4/system-
integratorer — de eksisterer allerede som konkurrenter uavhengig av metodikk-
kopiering

- [risk] Kl-automatisering treffer metodikk-niva (nivd 0) og deler av reputasjon-
sniva, men ikke proprieteer data-akkumulering eller menneskelige relasjon-

snettverk
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+ [business] Det egentlige fortrinnet er data-akkumulering fra gjentatte sammen-
lignbare engasjementer — ikke metodikken, ikke distribusjonen alene

+ [recommendation] Design data-struktur for engasjementer fra dag én slik at
benchmarkdata er sammenlignbar pa tvers av prosjekter

- [meta] Originator-privilegiet: & publisere alt dpent er selve moat-strategien, ikke

en sarbarhet (Alan Weiss / Ed Schein-modellen)

Usikker pa: om kopieringsrisikoen fra Big 4 er reell pa 18 maneder (de er trege), og om
originator-narrativet faktisk holder i det norske B2B-markedet kontra internasjonale

eksempler.

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000217 [sonnet]

seed: entreprenor umiddelbar eksperimentell data-drevet leverandor

VS LOC DLTQ-5 000217 — Metodikken som moat

seed: entreprengr | umiddelbar | eksperimentell | data-drevet | leverander model: son-
net case: #7 flight: FLT_002

Konklusjon forst (fordi seeden min ikke har tdlmodighet)

Metodikken er IKKE moaten. Metodikken er inngangsbilletten.

En metodikk-dokument kan kopieres pa en ettermiddag. Det relevante spersmalet er
ikke “er denne metodikken kopierbar?” — svaret er ja, dpenbart, innen 3-6 maneder
etter at noen ser den virke. Det relevante sparsmalet er: hva bygger du i mellomtiden

som ikke kan kopieres?
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Svaret, fra et dato-drevet entreprengrperspektiv, er tre ting i prioritert rekkefalge:

1. Evidensbase (case-data fra ekte engasjementer) 2. Distribusjonsposisjon (hvem-

kjenner-deg-som-den-som-gjor-dette) 3.

pre-engagement data)

Diagnostisk datamegnster (proprietaer

Moat-verdien av hvert element — data-drevet analyse

Jeg rater hvert element etter to dimensjoner: kopieringstid (hvor lang tid tar det &

replikere) og verdiskaping (hva betyr det faktisk for kjoperatferd).

Element Kopieringstid

Kjoperverdi

Reell moat-score

Metodikk- 1 dag
dokument

Generell 3-6 maneder
tilngerming
Merkevare/navré-12 maneder
(fase-0,

beredskap-

splattform)

Spesifikke 2-3 ar
playbooks

fra ekte

saker

NokkelrelasjoneB-5 ar

med kjopere

Proprietaer 1-2 ar (men starter

diagnostisk dag 1)
data

Lav

Middels

Middels

Hoy

Sveert hoy

Hay

21

0.05

0.20

0.35

0.70
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Element Kopieringstid Kjoperverdi Reell moat-score

Sertifisert 1-2 ar + avhengig av  Sveert hay 0.80
partnerpo- leverander

sisjon hos

ERP-

leverander

Takeaway for en entreprengr: Slutt & tenke pa metodikken som produktet. Begynn
a tenke pa den som lead gen for & bygge det virkelige produktet — evidensbasen og

relasjonsnettet.

Posisjonering A vs B under moat-linsen
Smal (A): ERP/CRM-bransjen

Moat-argumentet for smal: - Evidens akkumuleres RASKERE. Tre ERP-implementeringer
pa ett ar gir deg et monsterlibrary som 15 ar med generalist-arbeid ikke gir. - Dis-
tribusjonskanalen er identifiserbar og smal: ~50-100 norske virksomheter som sitter i
ERP-anskaffelse til enhver tid. Du kan kjenne dem alle. - Partnerposisjon-moaten er
reell: Bli den som SAP/Microsoft Dynamics anbefaler for Fase 0 i Norge. En slik an-
befaling = monopollignende posisjon i nisjen. - Kl-robusthet: ERP-implementeringer
er politisk komplekse, ikke bare prosessmessig. Den menneskelige lag er sist til &

automatiseres.

Moat-argumentet mot smal: - Nisjen kan rett og slett veere for liten. Hvis det finnes
20 relevante kjgpere per ar i Norge og gjennomsnittlig engasjementverdi er 300k, er

totalmarkedet 6 MNOK/ar. Ikke nok for et firma, men kanskje nok for en person.
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Bred (B): Alle typer organisasjonstransformasjoner

Moat-argumentet for bred: - Farste gang noen eier begrepet “organisatorisk bered-
skapsplattform” bredt, bygges det brand-moat. - Mer potensielle kjgpere = raskere

eksperimentering = raskere laering om hva som faktisk funker.

Moat-argumentet mot bred: - Evidensbasen forblir grunn. En sak fra bank, én fra
energi, én fra retail — ingen av dem er dype nok til & skape manstergjenkjenning. -
Distribusjonen er diffus. “Alle som driver med transformasjon” er ingen distribusjon-
skanalstrategi. - Brand-moaten i bred nisje krever massive markedsressurser som en

soloperson ikke har.

Konklusjon A vs B: Smal vinner moat-kampen. Ikke fordi metodikken er bedre egnet
der, men fordi bevis-akkumulering og distribusjons-fokus er strukturelt mulig pa ett

sted. Du kan IKKE bygge en reell moat bredt uten en hel organisasjon bak deg.

Den umiddelbare handlings-agendaen (30-60 dager)

Min seed sier “umiddelbar”. Her er det som faktisk betyr noe na:

Uke 1-2: Start evidensbase-byggingen - Dokumentér én faktisk situasjon du har
observert (ikke ngdvendigvis din egen klient — en offentlig mislykket implementering,
f.eks. Sykehuspartner, NAV) som strukturert case i metodikkens rammeverk. Publiser

dette. Start trackrecket. - Mal: En anonymisert case document ferdig.

Uke 2-4: Gratis diagnostikk som data-innsamler - Design et “gratis pre-
implementerings-helsesjekk” — 2 timers strukturert intervju — som du tilbyr
ERP-leveranderers kunder. - Formalet er IKKE & gi bort arbeid gratis. Formalet er
a starte bygging av proprieteer diagnostisk data. Etter 20 slike samtaler har du et

datasett ingen andre har. - Bieffekt: Du identifiserer betalende kunder organisk.

Uke 3-6: En potensiell partner-dialog - Kontakt én norsk ERP-implementeringspartner
(ikke leverandgren — en av deres partnere/konsulenthus). Tilby et pilotsamarbeid der

de bringer Fase 0 inn i en deal de allerede er i. - De vil bruke deg som differensiator
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mot sine konkurrenter. Du far ett ekte engasjement og din forste case.

Kl-robusthet: Er moaten Kl-bestandig?

18-manedersrisikoen er ekte. Kl vil gjore dette: - Automatisere rammeverk-
dokumentasjon (allerede nd) - Gjere generisk “Fase 0”-diagnostikk billig og tilgjengelig

- Erstatte den prosessmessige delen av et forprosjekt

Kl vil IKKE gjore dette pa 18 maneder: - Navigere organisasjonspolitikk i et spesifikt
selskap med en bestemt CFO og IT-sjef - Bygage tillit til at noen faktisk implementerer

anbefalingene - Veere den de ringer nar prosjektet er i ferd med & ga av skinnene

Implikasjon: Moaten skal bygges rundt det Kl ikke kan ta. Posisjonér ikke som “Fase
0-leverander” (commaodity). Posisjonér som “organisasjonspolitisk navigater i system-

prosjekter” — med Fase 0 som det konkrete verktayet.

Den tredje veien: Leverandgrens leverandor

En posisjonering verken A eller B har diskutert: Bli ressurspersonen for ERP-

leverandgrene selv.

SAP, Microsoft Dynamics, Oracle — de selger til sluttbrukerne, men de taper deals nér
forprosjektene feiler. De har interesse av a si “vi anbefaler alltid en uavhengig Fase 0

vurdering”. Bli den de anbefaler.

Dette er en distribusjonsmoat, ikke en metodikkmoat. Og den er langt vanskeligere a

kopiere enn noe annet pa listen.

Eksperiment & teste: Ta kontakt med én leveranders pre-sales team i Norge og spar
om de noen gang mister deals pga. darlig forankring. Svar vil formidle markedsbehov

bedre enn noe annet.
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INDEX

+ [business] Metodikken er inngangsbillett, ikke moat — reell moat bygges via
evidensbase, distribusjon og diagnostisk data

- [risk] Metodikk kopieres innen 1-6 maneder etter synlighet; kopierings-tidslinjen
er kortere enn antatt

+ [recommendation] Smal posisjonering (A) vinner moat-kampen strukturelt:
raskere evidensakkumulering og identifiserbar distribusjon

+ [business] Partnerposisjon hos ERP-leverander (sertifisert Fase-0-partner) er
hayeste-moat-alternativet (0.80 score)

+ [recommendation] Bygg proprieteer diagnostisk data fra dag 1 via gratis pre-
engagement helsesjekker — starter databankbygging umiddelbart

« [risk] Kl automatiserer rammeverks-aspektet forst; moat ber bygges rundt or-
ganisasjonspolitisk navigasjon, ikke metode-dokumentasjon

« [recommendation] Tredje vei: bli leverandgrenes anbefalt Fase-0-partner (dis-
tribusjon fer metodikk) — hard & kopiere, testbar som hypotese

+ [business] Bred posisjonering (B) kan ikke bygge reell moat uten organisasjon-
sressurser bak seg; soloperson strukturelt handicappet

- [implementation] Konkrete neste steg neste 30-60 dager: dokumenter én case,
design gratis diagnostikk som data-innsamler, kontakt én implementeringspart-

ner

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000218 [sonnet]

seed: produktsjef umiddelbar eksperimentell intuisjon-drevet outsider
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VS LOC DLTQ-5 000218 — Metodikken som moat

seed: produktsjef | umiddelbar | eksperimentell | intuisjon-drevet | outsider model:
sonnet case: #7 flight: FLT_002

Metoden er ikke moaten. La oss veere brutalt zerlige.

Som outsider med produktinstinkt: dette er en klassisk felle. Grunnleggeren elsker
metodikken sin fordi den er hans. Men en metode er et produkt-feature, og features
kopieres. Det er ikke sparsmalet om det skjer — det er spagrsmalet om hvem som

kopierer det og hva det faktisk betyr.

Min umiddelbare intuisjon (som produktsjef som har sett dette mange ganger): Kon-
sulenten stiller feil spersmal. Han sper “er metodikken et moat?” nar han egentlig ber

sparre: “Hva er det kundene faktisk kjoper som ikke kan kopieres?”

Tre lag i et moat — og kun ett er robust

Lag 1: Metodikken (svakest) Organisatorisk beredskapsplattform kan dokumenteres.
Den kan systematiseres til en PowerPoint. Den kan bli en kursmodul hos en konkur-
rent. Dette skjer raskere enn 6-12 maneder hvis noen stor akter ser at den selger.

Metodikken alene er ikke et moat — det er en entry ticket.

Lag 2: Data og referanser (medium) Hvert prosjekt produserer bevis: “Vi gjorde Fase
0 med [navn], prosjektet ble vellykket, her er tallene.” Dette er tidkrevende & bygge,
men det henger ved personen. En konkurrent kan kopiere metoden dag én, men kan
ikke kopiere to ars dokumentert track record. Dette er et reelt, men tidsbegrenset moat

— det holder i 12-24 maneder etter at metoden begynner & spre seg.

Lag 3: Distribusjon og tillit (sterkest) Hvem ringer deg? Hvem tar telefonen din?

Hvem sier “vi har ikke prgvd noe, men vi vil ha deg spesifikt”? Dette er det egentlige
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fortrinnet. Distribusjon er relasjoner + rykte + tilstedeveerelse i de rette nettverkene.

Det tar ar & bygge, og det kan ikke kopieres pa 6 maneder selv om metoden kan det.

Outsider-observasjon: Konsulenten beskriver ikke hva slags distribusjon han har. Det

er det viktigste informasjonsgapet i hele posisjoneringsdebatten.

Posisjonering A vs B: Ilkke sporsmalet om moat, men om fart til data

Her er min produktsjef-intuisjon: den binaere A/B-valget er feil. Men siden vi méa svare

Smal nisje (A) beskytter bedre mot kopiering i den kritiske tidlige fasen. Ikke fordi

metoden er bedre der, men fordi:

1. Betalingsvillighet er dokumenterbar. Kundene i ERP/CRM-bransjen vet
allerede at forprosjekter feiler. Du trenger ikke overbevise dem om at problemet
eksisterer. Dette gjor salgssyklusen kortere, og korte salgssyklusen betyr data
raskere.

2. Rykte sprer seg i nettverket, ikke i markedet. Smal nisje = tett nettverk = word-
of-mouth har lavere friksjonskoeffisient. En vellykket Fase 0 i ERP-bransjen gir
deg kjennetegn i et nettverk der alle kjenner alle. Bred posisjonering gir deg én

vellykket case i et hav av irrelevante.

3. Kopiering krever relevans. Hvis du eier “ERP Fase 0” og konkurrenten kopierer
deg, kopierer de inn i din bane. De validerer deg. Det er et annet problem enn &

bli kopiert av noen som allerede er sterkere der.

MEN — outsider-perspektivet ser noe de interne ikke ser: Bred (B) er et kategori-
definerende spill, ikke et nisjespill. Hvis “Fase 0” som konsept — uavhengig av
system-type — Dblir standarden for organisasjonstransformasjon, eier du noe mye
storre. Problemet er at det krever mer kapital (tid, tid, tid) og en annen distribusjon-
sstrategi. For en solo-konsulent uten betalende kunder i dag: dette er for tidlig. Bred

B er en fase 2-strateqgi.
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Kl-risikoen om 18 maneder: hva kopieres faktisk?

Produktinstinkt sier: Kl vil automatisere leveransen, ikke vurderingen.

Hva Kl enkelt erstatter om 18 maneder: - Sparreskjemaer og innsamling av organisas-
jonsdata - Mgte-transkripsjoner og analyse - Standardiserte Fase O-rapporter - “Er

dere klare for implementering?”-sjekklister

Hva Kl ikke erstatter: - Avgjorelsen om & avlyse prosjektet. Den krever en person
med mandat og rykte til & si “nei” til en prosjektleder som har lyst. Det er politisk
kapital, ikke prosedyre. - Tilliten i rommet. Kunden ringer konsulenten fordi de stoler
pa ham, ikke pa metodikken. - Tolkning av det usagte. Intuisjon-drevet modus: de
viktigste signalene i en organisasjonsvurdering er det folk ikke sier i et mgterom. Det

er menneskelig pattern recognition.

Konklusjon: Kl-truselen treffer data-innsamling og rapport-generering, ikke vurderin-
gen. Hvis konsulenten posisjonerer seg som “vi gir deg Al-rapporten billig” — dead.
Hvis han posisjonerer seg som “jeg er mannen som tar den vanskelige avgjorelsen

basert pa rapporten” — holdbart.

Det eksperimentelle imperativet: ikke velg, test

Produktsjef + eksperimentell = jeg vil ikke at konsulenten tar en posisjoner-
ingsavgjoerelse nd. Jeg vil at han designer to eksperimenter som kan gi data

innen 60-90 dager:

Eksperiment A (smal): - Identifiser 3 konkrete kontakter i ERP/CRM-bransjen -
Pitcher Fase 0 som “forprosjekt-forsikring” — bruker eksisterende terminologi de
kjenner - Mal: én betalt pilot innen 60 dager. Pris: 40-80k NOK

Eksperiment B (bred): - Identifiser 2 kontakter i andre bransjer som nylig har hatt

et mislykket digitaliseringsprosjekt - Pitcher Fase 0 uten ERP-rammeverket — ser om
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de gjenkjenner problemet uten at det er pakket inn i kjent kontekst - Mal: én mykere

validering (ikke ngdvendigvis betalt) av at problemet er universelt

Begge eksperimenter kan kjares parallelt av én person pa 60 dager. Dataene fra disse

er verdt mer enn all strategisk analyse.

Det egentlige sporsmalet: Hva er moaten?

Metoden: Kopieres innen 6-12 maneder fra forste synlige suksess. lkke et varig moat.

Data/track record: Gir 12-24 maneder buffer hvis det bygges aktivt nd. Begynner &

erodere nar konkurrenter ogsa har track records.

Distribusjon: Det eneste robuste moat. Avhenger av hvem konsulenten kjenner og

hvem som kjenner ham. Kan ikke kopieres p& 18 maneder.

Outsider-sporsmal konsulenten bgr svare pa i dag: Hvem er de 5 personene som
ville ringe deg forst hvis de hadde et stort implementeringsprosjekt pa gang? Hva er
det om deg — ikke metoden — som gjer at de ringer? Det er startpunktet for moat-

analyse.

INDEX

+ [business] Metodikken alene er ikke et moat — features kopieres, distribusjon
og tillitsnettverk er det robuste fortrinnet

- [risk] Kl vil automatisere datainnsamling og rapportgenerering innen 18 maneder,
ikke den menneskelige vurderingen og beslutningsautoriteten

+ [recommendation] Smal posisjonering (A) gir raskere data-innsamling og word-
of-mouth i tette nettverk — riktig for fase 1

+ [recommendation] Bred posisjonering (B) er et kategori-definerende spill som

krever mer kapital — reserver som fase 2-strateqi
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+ [implementation] Design to parallelle eksperimenter (smal + bred) med
60-dagers horisont for endelig posisjoneringsvalg

+ [business] Track record (dokumenterte resultater) gir 12-24 maneder buffer mot
kopiering — bygg aktivt fra dag én

« [risk] Konsulenten stiller feil sparsmal: “er metoden et moat?” vs. det riktige
“hva kjgper kunden som ikke kan kopieres?”

+ [recommendation] Posisjoner som beslutningsmandat og politisk kapital (“man-
nen som sier nei”), ikke metodeleverander — det er Kl-resistent

+ [business] Distribusjon (hvem ringer deg og hvorfor) er det kritiske informasjon-

sgapet i posisjoneringsdebatten

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000219 [sonnet]

seed: psykolog langsiktig bevisst-avventende data-drevet kritisk-venn

VS LOC DLTQ-5 000219 — Metodikken som moat

seed: psykolog | langsiktig | bevisst-avventende | data-drevet | kritisk-venn model:
sonnet case: #7 flight: FLT_002

Rammebryting: Selve moat-sparsmalet er en kognitiv felle

Som psykolog-linse: Grunneren og solo-konsulenten er i en veldokumentert kognitiv
felle kalt competitive moat illusion — troen pa at ens metode er unik og vanskelig &
kopiere. Dataene fra konsulentmarkedet er klare: metoder kopieres nesten alltid.
Det som ikke kopieres er relasjoner, rykte og akkumulerte data. S& fer vi svarer pa
om “organisatorisk beredskapsplattform” er en moat, ma vi sperre: er selve moat-

sporsmalet formulert riktig?
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Svaret er nei. Det riktige sparsmalet er: Hvilke eiendeler bygger jeg med hvert

klientengasjement som forsterker seg over tid?

De fire mulige moatene — rangert etter faktisk holdbarhet
1. Akkumulert utfallsdata (sterkest — tar lengst tid & bygge)

Hvis konsulenten etter 30 Fase-0-vurderinger kan si: “l 73% auv tilfellene der vi anbe-
falte a vente, feilet implementeringen likevel innen 18 maneder — her er hva som skilte
de vellykkede fra de mislykkede” — da har de noe ingen konkurrent kan kjope seg ftil.
Sammenlignbar data krever volum. Volum krever tid. Tid krever at konsulenten faktisk

leverer mange engasjementer, ikke bare tenker pa posisjonering.

Kritisk-venn-brutalitet: Denne moaten eksisterer ikke i dag. Null kunder = null data.

Alt snakk om “datadrevet metodikk” er forelopig aspirasjon, ikke asset.

2. Relasjonskapital i et definert fellesskap (moderat holdbar — avhengig av valg
A/B)

| en liten, godt nettverket bransje (f.eks. norsk ERP-marked) er rykte som “personen
som advarte oss da de andre ville selge oss noe dyrt” ekstremt varig. Tillitsrelasjoner
i tette fagmiljoer har nettverkseffekter: én vellykket Fase-0 gir henvisninger til to nye.

Kopi-tid her: 3-5 ar hvis konkurrenten starter fra null i samme fellesskap.

Kritisk-venn-brutalitet: Heller ikke denne moaten eksisterer i dag. Og den kan bare
bygges gjennom faktiske leveranser, ikke gjennom posisjoneringsvalg alene.
3. Merkevare/rykte som kategori-skaper (holdbar hvis vedlikeholdt)

Den som definerer kategorien “Fase 0” eier innrammingen. McKinsey’s 7S-modell er
kopiert av tusenvis — men McKinsey skapte den, og det huskes. Kategori-eierskap

gir langsiktig autoritetsposisjon selv etter at metoden er allemannseie.
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Data-drevet vurdering: Kategori-eierskap krever synlighet, artikulert metodikk, og
gjentatt offentlig kommunikasjon. Det er faktisk mulig & starte bygging av dette parallelt

med klientarbeid.

4. Metodedokumentasjonen i seg selv (svakest — kopieres innen 6-12 maneder)

Ethvert konsulentfirma med ressurser kan lese en casestudie, abstrahere prinsippene,
og lage sin egen “organisatorisk beredskaps”-pakke. Spgrsmalet er ikke om de vil
kopiere, men hvem bryr seg om & kopiere. Stort konsulentfirma: kopierer bare hvis
de ser marked. Start-up: kopierer raskt. Enkelt-konsulent: har ikke distribusjon til &

skade.

Posisjonering A vs B: Hvilken beskytter best mot kopiering?
Alternativ A (Smal — ERP/CRM-nisje)

Moat-fordelen: Kopieringsbarrieren i A er ikke metoden — det er bransjespesifikk
kontekst. En generalist kan kopiere rammeverket, men vil ikke ha: - ERP-vendorenes
interne dynamikk (hvem lover for mye, hvem leverer) - Prosjekteierens reelle beslut-

ningsmenster vs. det de sier - Fallmgnstrene fra 20-30 faktiske ERP-implementeringer

Denne konteksten akkumuleres automatisk ved & jobbe i nisjen. Det er en moat som

vokser for hvert engasjement.

Psykologi-perspektiv: Kjoper-tilliten i smal er spesifisert. ERP-direktaren vil betale for
noen som “virkelig forstar var verden”, ikke for en generalist-metode. Tillitsbygging er
raskere fordi kalibrerings-grunnlaget er delt.

Alternativ B (Bred — alle sektorer)

Moat-fordelen: | teorien kan bred posisjonering gi data pa tvers av sektorer — mon-

stre som ingen sektor-spesifikk konkurrent kan se. Dette er en potensiell moat, men
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den krever ekstremt mange engasjementer for & materialisere seg som differensiert

innsikt.

Psykolog-advarsel: Bred posisjonering trigger et kjgpspsykologisk problem — social
proof er sektorspesifikk. Strategidirektoren i logistikk vil ikke la seg overbevise av at
metodikken fungerte i helsesektoren. Tillitsbygging tar lengre tid, og rykte-overfaring

mellom sektorer er svak.

Bevisst-avventende vurdering: Bred er mer sarbar mot kopiering fordi bar-
rieren er lavere — hvem som helst kan posisjonere seg som en “generell
organisasjonsberedskaps”-konsulent.  Konsentrasjonen av case-data per sektor

er tynnere, og dermed vanskeligere a validere som overlegen.

Kl-trussel om 18 maneder: Hva er faktisk i fare?

Data-drevet analyse av Kl-substitusjon:

Kl kan automatisere: diagnostikk-spgrreskjemaer, analyse av svarmgnstre, sammen-

stilling av modenhetsvurderinger, rapport-generering. Alt det analytiske.

Kl kan ikke automatisere: den sosiale motet til & si “dere er ikke klare” til et styre som
vil hgre “kjor pd”, og den relasjonelle tilliten som gjer at de faktisk lytter. Organisasjon-
stransformasjon er dypt politisk. Informasjonene som avgjer om en implementering
lykkes sitter i uformelle maktdynamikker, historiske traumer, og personkjemi — ikke i

spgrreskjema-svar.

Viktig skille: Hvis Fase 0 er primaert diagnostikk 1 Kl-trusselen er eksistensiell in-
nen 18-36 maneder. Hvis Fase 0 er primeert modig rddgivning + tillitsbygging + en-

dringsledelse 1 Kl er en akselerator som gjor konsulenten mer effektiv.

Anbefalingen er dermed: Konsulenten bar aktivt reposisjonere innad i Fase 0 mot det

som Kl ikke tar — og tydeliggjere dette i markedet nd, mens window er apent.
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Den bevisst-avventende stemmen: Hva vi faktisk ikke vet

Langsiktig og data-drevet linse tvinger frem denne listen over hva vi mangler data pa: 1.
Hvor mange norske konsulenter tilbyr noe tilsvarende i dag (vi vet ikke) 2. Gjennomsnit-
tlig kopierings-lag for norske nisje-konsulentmetoder (vi vet ikke) 3. Klient-stickiness i
smal vs bred (vi har null kunder — vi vet ikke) 4. Hvilket posisjoneringsvalg gir raskest

tilgang til det ene som virkelig er en moat: akkumulert data

Konklusjonen er noe konsulenten kanskje ikke vil hgre: Posisjoneringsvalget pa
dette stadiet er primeert intellektuelt, ikke strategisk. Moaten eksisterer ikke enna.
Den kan bare bygges gjennom faktiske leveranser. Valget mellom A og B pavirker

hvem du bygger moaten for — ikke om den finnes.

Kritisk-venn konklusjon

Det er tre harde sannheter her:

1. Metoden er ikke moaten. Den er inngangsbilletten. Alle med tid og vilje kan

kopiere metodikken innen 6-12 maneder etter at noen ser den virke i offentligheten.

2. Den virkelige moaten er ikke valgt ennd — den bygges. Og bygging krever
engasjementer, ikke analyse. Ethvert kvartal brukt pa & optimere posisjoneringsvalget

uten kunder er et kvartal uten moat-bygging.

3. A beskytter bedre mot kopiering enn B — ikke fordi rammeverket er hardere
a kopiere, men fordi smal-posisjonering gir raskere akkumulering av bransjespesifikk
kontekst, tettere nettverkseffekter, og sterkere sosial proof i en definert kjgpergruppe.

Disse tre elementene er det som faktisk er vanskelig & kopiere.

Neste steg (handlingsbare): 1. Definer eksplisitt hvilken type moat du bygger mot
(data, relasjon, eller kategori-eierskap) — og mal det 2. Start med én sektor (A) og
dokumenter hvert engasjement pa en mate som gjer dataene sammenlignbare over tid
3. Publiser metodikken apent (paradoks: apen metode + akkumulerte data er sterkere

enn lukket metode + null data) 4. Identifiser hva i Fase 0 som er diagno-stikkbart av
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Kl vs. hva som er uerstattelig menneskelig — og slutt & selge det forste

INDEX

+ [business] Metodikken som moat er en kognitiv felle — den virkelige moaten er
data-akkumulering og relasjonskapital, ikke rammeverket i seg selv

« [risk] Metode-kopi-tid: 6-12 maneder etter forste offentlige synlighet; metoden
er inngangsbilletten, ikke barrieren

« [recommendation] Posisjonering A (smal/ERP) gir raskere moat-bygging via
bransjespesifikk kontekst, tettere nettverkseffekter og spesifisert tillitsbygging

+ [risk] Kl-trusselen er eksistensiell mot diagnostikk-delen av Fase 0, ikke mot den
sosiale og relasjonelle delen — distinksjon avgjerende for 18-manedersrobusthet

+ [recommendation] Publiser metodikken apent: paradoks der dpen metode +
akkumulerte data > lukket metode + null data

+ [business] Fire mulige moats rangert: (1) akkumulert utfallsdata, (2) relasjonskap-
ital i definert fellesskap, (3) kategori-eierskap, (4) metodedokumentasjon — kun
1-3 er varige

+ [risk] Null kunder = null moat, uavhengig av posisjoneringsvalg; intellektuell de-
batt om A vs B er kostbar uten validering via faktiske engasjementer

 [recommendation] Reposisjonér Fase-0-tilbudet aktivt mot Kl-uerstattelig kom-
ponent (modig radgivning, tillitsbygging, endringsledelse) — gjer dette eksplisitt
i markedsposisjonering na

+ [business] Bred posisjonering (B) har svakere moat-beskyttelse: lavere
inngangsbarriere, svakere sektorspesifikk sosial proof, tynnere data per sektor

- [meta] Data vi mangler og trenger for & svare empirisk: antall norske konkurrenter

i dag, kopi-lag for norske nisje-metoder, klient-stickiness A vs B

confidence: 0.62

35



VS_LOC_DLTQ-5_000220 [sonnet]

seed: operativ-erfaring urgens all-in metodisk utfordrer

VS LOC DLTQ-5 000220 — Metodikken som moat

seed: operativ-erfaring | urgens | all-in | metodisk | utfordrer model: sonnet case: #7
flight: FLT_002

Utfordringen: Du stiller feil sparsmal

La meg veere direkte, slik min seed krever det: Spersmalet “Hvilken posisjonering
beskytter best mot kopiering?” avslgrer en fundamental misforstaelse av hva som

faktisk er kopierbart.

Jeg har sett dette filmmanuset mange ganger. En konsulent utvikler en metodikk. Den
virker. To ar senere er det ti andre som gjer det samme — med bedre presentasjoner,
mer ansatte, og billigere priser. Ikke fordi noen “stjal” metoden. Men fordi metoder er

ideer, og ideer er ikke eiendommer.

Kortversjon av operativ erfaring: Metoder er ikke moats. De er inngangsbilletter.

Metodisk Analyse: Hva er faktisk kopierbart?

La oss strukturere det som faktisk kan kopieres versus hva som ikke kan det:

Kan kopieres innen 6-12 maneder

« Rammeverket (dokumentet, spersmalslistene, scorecard-logikken)
+ Navnet “Fase 0” eller “organisatorisk beredskapsplattform” (de vil bare kalle det

noe annet)
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« Selve tanken om at man begr gjore en modenhetsvurdering for systemimple-
mentering — dette er allerede kjent konsept, bare ikke systematisert i dette
markedet

+ Kl-verktgy som kan kjore assessment-intervjuer automatisk — dette er 12-18

maneder unna, ikke 3-5 ar

Kan IKKE kopieres

+ Bevisde resultater med navngitte kunder og dokumenterte tall

« Tillit fra system leveranderenes salgsteam som bruker deg som «pre-sales for-
sikring»

« Benchmarkdata fra 20+ vurderinger som gir normativt grunnlag («norske organ-
isasjoner scorer gjennomsnittlig X»)

* Relasjonen der kunden forteller deg det de ikke skriver i RFP — det politiske

kartet, den interne motstanderen, hva direktagren egentlig frykter

Den siste kategorien er det eneste varige fortrinnet. Og den kan ikke bygges pa papir

— den bygges gjennom gjennomfoerte oppdrag.

All-In Diagnose: To veier, én felles forutsetning

Her er utfordringen som ingen snakker hoyt om:
Du har null betalende kunder.

Med null kunder er spgrsmalet om moat akademisk. Du har ingen moat & beskytte
ennd. Du har en hypotese om en metodikk og en overbevisning om at den virker. Det

er ikke et konkurransefortrinn — det er et utgangspunkt.

Urgens-perspektivet: Du har omtrent 4-6 maneder pa & fa 2-3 bevisde resultater for:
1. En sterre konsulentakter ser muligheten og setter tre seniorkonsulenter pa & bygge
tilsvarende 2. SAP, Microsoft eller Visma lager sin egen «implementeringsklargjeringss-

jekkliste» og gir den bort gratis 3. Kl-verktoy tar assessment-delen og gjer den billig

37



nok til at den ikke er et selvstendig produkt

Det er ikke 18 maneder du har. Det er kortere enn det for & etablere bevisbase.

Posisjonering A vs B som Moat-Sparsmal

Gitt alt dette, her er den metodiske vurderingen:

Posisjonering A (Smal: ERP/CRM)

Moat-mekanisme: Distribusjon gjennom systemleverandgrers salgsteam.

Hvis du gjennomfarer 5-10 vellykkede Fase 0-oppdrag i ERP-verdenen og kan vise at
prosjektene som gikk gjennom Fase 0 hadde 40% feerre overskridelser — da har du
et salgsargument SAP-sjefen kan bruke overfor sin neste kunde. Det er distribusjon,

ikke metodikk, som er fortrinnet.

Konkret: Kontakt de tre storste ERP-implementeringspartnerne i Norge (Columbus,
ltera, CGl) og tilby et pilotsamarbeid der du kjerer Fase 0 pa to av deres prosjekter
mot en sterkt redusert pris — men med rett til & dokumentere resultatene. Det gir
deg: - Bevis-cases - Distribusjon inn i et etablert salgsteam - Et partnernett som er

vanskeligere a kopiere enn en metode

Sarbarhet: Hvis systemleverandarene ser at Fase 0 virker, vil de internalisere det. Da

er du ute av bildet. Du er ikke partner — du er leverandgr av noe de snart gjor selv.

Posisjonering B (Bred: Alle organisasjonstransformasjoner)

Moat-mekanisme: Reputasjon + publiserte benchmarks.

Bred posisjonering gir moat bare hvis du produserer data ingen andre har. Hvis du
etter 30 assessments kan publisere: “Organisasjoner som scorer under 3.2 pa var Al-
modenhetsskala opplever gjennomsnittlig 67% prosjektoverskridelser” — da har du

benchmark-data ingen kan kopiere. De kan kopiere metoden, men ikke dataene.
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Sarbarhet: Bred posisjonering krever 30+ assessments for & ha statistisk troverdige
benchmarks. Smal posisjonering trenger kanskje 10. Med null kunder na er B et 3-4

ar prosjekt. A er 18 méaneder.

Den Ubehagelige Sannheten

Her er det jeg vil utfordre konsulenten pa — direkte:

Du holder metodikken hemmelig fordi du er redd for at den skal kopieres. Det er

sannsynligvis den starste feilen du kan gjore.

Publiser metoden. Skriv artikkelen. Hold foredraget pa NITO-konferansen. Gjor Fase
0 til et kjent konsept der du er opphavsmannen. Nar McKinsey begynner & selge «pre-
implementation readiness assessments» — og det vil de — vil de gjere deg troverdig,

ikke utdatere deg. Det skjer bare hvis markedet vet hvem som lanserte dette i Norge.

Obscure methods get ignored, not copied. Den eneste metodikken som kopieres er

en som er kjent nok til & true noen. Det er et problem du vil ha.

Neste Steg (All-In, Ingen Halvmesyrer)

1. Uke 1-2: Velg posisjonering A eller B — men velg na. I|kke neste kvartal.

Markedsvinduet er dpent i 6-12 maneder.

2. Maned 1-2 (hvis A): Kontakt de 5 storste ERP-partnerne i Norge. Tilby ett gratis

pilotoppdrag mot dokumentasjonsrettigheter. Aksepter avslag fra fire. Fa ett ja.

3. Maned 1-2 (hvis B): Publiser et white paper med metodikken. Gratis. Med fullt
navn pa som forfatter. Mal: 500 nedlastinger og tre henvendelser fra potensielle
kunder. Disse tre er dine forste kunder.

4. Maned 3-6: Gjennomfer 3 betalte oppdrag. Ta for lite betalt. Dokumenter alt.
Det er ikke inntekt du bygger — det er bevis.
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5. Maned 6: Evaluer. Hvor kom henvendelsene fra? Hvem betalte uten diskusjon?

Det er markedet som forteller deg posisjoneringen — ikke omvendt.

INDEX

+ [business] Metoder er ikke moats — bevisde resultater, distribusjonsnett og
benchmark-data er de reelle fortrinnene

+ [risk] Null betalende kunder betyr at moat-diskusjonen er prematur — det er
ingen posisjon & beskytte enna

- [risk] Kl-automatisering av assessment-intervjuer er 12-18 maneder unna, ikke
3-5 ar — urgensniva undervurderes

 [recommendation] Publiser metodikken &pent nd& — obscure methods get ig-
nored, not copied; synlighet bygger autoritet raskere enn hemmelighold

+ [recommendation] Posisjonering A: sgk partnerskapsavtale med én stor ERP-
implementeringspartner mot redusert pris for dokumentasjonsrettigheter

« [recommendation] Posisjonering B: moat krever benchmark-data fra 30+ as-
sessments — tidslinje 3-4 ar, ikke 18 maneder

+ [business] Systemleverandorers salgsteam er den reelle distribusjonskanalen
for A — men de vil internalisere metoden nar de ser den virker

+ [recommendation] Ta beslutning om A vs B innen uke 1-2, ikke neste kvartal —
markedsvinduet er dpent i 6-12 maneder

+ [meta] Spersmalet “hvilken posisjonering beskytter best mot kopiering” er feil

framing — riktig sparsmal er “hvordan bygger vi moat de neste 6 manedene”

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000221 [sonnet]

seed: operativ-erfaring langsiktig hedge data-drevet radgiver
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VS LOC DLTQ-5 000221 — Metodikken som moat

seed: operativ-erfaring | langsiktig | hedge | data-drevet | rddgiver model: sonnet
case: #7 flight: FLT_002

Utgangspunkt: Hva data faktisk forteller oss om metodikk-moater

Fra operativ erfaring med konsulentbransjen er dette et mgnster jeg har sett gjen-
tatte ganger: nye metodikker kopieres ikke fordi konkurrenter er late — de kopieres
fordi metodikker i seg selv ikke er moater. McKinseys 7S-rammeverk er offentlig,
BCG-matrisen er pensum pa handelshayskoler, og allikevel tjener disse firmene godt.
Spearsmalet er aldri “kan metodikken kopieres?” — svaret er alltid ja. Spersmalet er

“hva er det egentlige fortrinnet, og er det det vi tror det er?”

For “organisatorisk beredskapsplattform” betyr dette: metoden vil bli kopiert. Tidses-
timatet p& 6-12 maneder er optimistisk — hvis noen ser én vellykket case publisert,

kan de replisere et lignende rammeverk pa uker. Det er ikke der kampen foregar.

De tre kandidatene til egentlig moat
1. Metoden selv (svak moat)

Metodikken er copyable. Enhver konkurrent med konsulentbakgrunn kan lese seg til
“organisatorisk beredskap = score pa fem dimensjoner, intervju + analyse, forprosjekt-
beslutning”. Det tar en dag a skissere opp et tilsvarende rammeverk. Tidsramme til
forste kopi etter synlig suksess: 3-6 maneder. Dette er ikke en moat — det er en

startposisjon.

Data-drevet vurdering: | konsulentmarkedet er det ingen empirisk sammenheng mel-
lom metodikk-unikalitet og overlevelse. Metodikk er en inngangsbillett, ikke en ved-

varende fordel.
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2. Data-tilgangen (sterk, men krever volum)

Her er det potensielle fortrinnet som de fleste overser. Etter 20-30 gjennomforte Fase-
0-oppdrag sitter konsulenten pa noe ingen konkurrent kan replikere raskt: kalibrerte

benchmarks fra faktiske organisasjoner.

“Organisasjoner som scorer under 62 pa var beredskapsindeks har 71% sannsynlighet
for forsinkelse over 6 maneder i ERP-implementering” — dette er ikke en metode, det
er et datasett. Konkurrenter kan kopiere sparsmalene; de kan ikke kopiere svarene fra

de 30 organisasjonene som allerede har svart.

Problemet: Dette fortrinnet eksisterer ikke ennd. Konsulenten har null betalende kun-
der. Datamoten er en lagging moat — den bygges over 18-36 maneder, ikke dag
én.

Hva dette betyr for posisjoneringsvalget: Alternativ A (smal nisje) bygger data-moat
raskere fordi sammenliknbare organisasjoner gir mer statistisk kraft. A sammenligne

10 ERP-implementeringer gir actionable benchmarks. A sammenligne 10 imple-

menteringer spredt over finans, helse og retail gir stoy.

3. Distribusjonen (sterkest pa kort sikt, svakest pa lang sikt)

For en solo-konsulent uten betalende kunder er distribusjon — hvem du kjenner, og
hvem som kjenner deg — den eneste moat som eksisterer i dag. Relasjoner tar tid &

bygge for konkurrenter; de er allerede bygd for deg.

Men distribusjon er en svinnende ressurs uten vedlikehold. Og i ERP/CRM-verdenen
er distribusjon konsentrert i et lite nettverk av prosjektledere, leverandorsjefer og ERP-
radgivere. Alternativ A aktiverer et nettverk som kan referere. Alternativ B aktiverer et

bredere potensielt nettverk, men med lavere sannsynlighet per kontakt.
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Posisjonering A vs B mot kopiering: en asymmetrisk analyse

Posisjonering A (smal, ERP/CRM) gir: - Raskere data-akkumulering (sammenlikn-
bare cases) - Sterkere nettverkseffekter innenfor et avgrenset miljo - Klarer “proof of
concept” — men ogsa klarere mal pa ryggen for kopister - Hayere sannsynlighet for

at konkurrenter er etablerte ERP-konsulenthus med ressurser til & kopiere

Posisjonering B (bred plattform) gir: - Diffusere kopierings-mal — hvem skal kopiere
hva, egentlig? - Tregere data-akkumulering (diverse cases, vanskeligere & ekstrahere
benchmarks) - Lavere nettverkseffekter per kontakt - Men: Al-risikoen er lavere fordi
metodikken ikke er knyttet til ERP-spesifikk prosess-kunnskap som Al kan replisere
billig

Konklusjonen fra dette perspektivet: Ingen av posisjonene er klart overlegen mot
kopiering. Men type-kopist er forskjellig. | A risikerer du at Deloitte kopierer deg; i B
risikerer du at en rekke menos-ressurssterke generalist-konsulenter kopierer deg. Av
disse to konkurrenttypene er Deloitte farligst — men de er ogsa tregest til & anerkjenne

at en solo-konsulent har noe de mangler.

Hedging-strategien: metodisk byggverk av rette ting

Fra et hedge-perspektiv er det én strategi som dominerer begge rene posisjonene:
Publiser metodikken bredt (B-logikk), lever smalt (A-logikk), bygg data som IP.

Konkret: 1. Lanseringsfasen (nd-6 mnd): Skriv og publiser Fase-0-metodikken
apent — en artikkel, et whitepaper, et LinkedIn-innlegg med rammeverket. Dette
etablerer “prior art” i potensielle kunders bevissthet. Du er n& kilden, ikke en kopist.

Kopiering av etterfolgere bekrefter din posisjon som opphavsmann.

2. Oppdragsfasen (6-18 mnd): Prioriter kunder i smal nisje (A) der dataene er sam-
menlignbare. Mal systematisk: score, implementeringsutfall, faktisk avvik fra

prediksjon. Hvert oppdrag forbedrer prediksjonsmodellen din.

3. Benchmark-lanseringen (18-24 mnd): Publiser “Fase-0 Benchmark Report
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2027 — basert pa 15 norske systemimplementeringer”. Dette er noe ingen

konkurrent kan lage uten egne data. Pressen pa konkurrenter gker drastisk.

4. Ekspansjonsfasen (24+ mnd): Evaluer om dataene rettferdiggjer eksponering
mot bred posisjonering (B). Na er metodikken proprieteer ikke fordi den er hem-

melig, men fordi benchmarkene dine er kalibrert og konkurrentenes ikke er det.

18-manedersscenarioet sett gjiennom denne linsen

Kl-risikoen rammer metodikk, ikke data. En Kl kan i dag lage et Fase-0-lignende
rammeverk pa 20 minutter; den kan ikke lage benchmarks fra 30 norske ERP-

implementeringer. Det betyr at datamoten er mer Al-robust enn metodikk-moaten.

Konkret test: Hvis en potensielt konkurrerende Kl-tjeneste kan levere “en Fase-0-
analyse” for 5000 kr, hva differensierer deg? Ikke metodikken. Jo: “var score er kalibr-
ert mot 25 faktiske norske implementeringer med malte utfall”. Det kan ikke Kl levere

uten dine data.

Langsiktig betyr dette at investeringen i systematisk datainnsamling — fra dag én —

er den mest robuste verdi-aksen.

Radgiverens anbefaling

Som radgiver ville jeg gi foelgende rad basert pa det ovenstaende:

Primaervurdering: Den virkelige moat er ikke i rammeverket ditt — det er i bevisene

péa at det virker. Begynn & samle disse bevisene systematisk fra forste oppdrag.

Tre konkrete neste steg: 1. Publiser rammeverket (ikke hemmelighold det) — dette
etablerer deg som opphavsmann, ikke kopist 2. Design datainnsamlingen fra start
— lag et enkelt scorecard som kan sammenlignes pa tvers av oppdrag, uavhengig av

om forste kunder er i smal eller bred nisje 3. Prioriter én referansekunde over 3
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anonyme — en navngitt, synlig case med malbart utfall er verdt mer enn tre anonyme

cases i moat-byggingen

Om A vs B: Start A for raskere data-akkumulering og klarere nettverks-aktivering. Men
posisjoner deg som B-metodolog fra dag én kommunikasjonsmessig. Separasjonen

er: lever smalt, tenk bredt, bygg data som bro.

INDEX

+ [business] Metodikk alene er ikke moat — kopieres innen 6-12 mnd etter forste
synlige suksess; data-tilgang og distribusjon er sterkere forsvarsverk

« [risk] 18-méanedersscenario rammer metodikk-moat hardere enn data-moat: Ki
kan replisere rammeverk, ikke kalibrerte benchmarks fra faktiske oppdrag

 [recommendation] Publiser metodikken &pent (etablerer prior art) og lever smalt
(A) for raskere data-akkumulering — motvirker kopiering mer effektivt enn hem-
melighold

 [recommendation] Design systematisk datainnsamling fra dag én: score + im-
plementeringsutfall per oppdrag gir proprieteer benchmark-rapport etter 15-20
oppdrag

+ [business] Distribusjon (nettverk) er eneste eksisterende moat i dag — ingen
betalende kunder = ingen data-moat enna; prioriter nettverks-aktivering parallelt
med metodikk-lansering

« [risk] Smal posisjonering (A) gir raskere data, men klarere mal pa ryggen for store
konkurrenter (Deloitte, KPMG); bred (B) gir diffusere kopieringsmal men tregere
bevisbygging

+ [recommendation] Hedge-strategi: kommuniser som B-metodolog, lever som
A-spesialist, bygg data som IP — separasjon mellom markedsposisjon og oper-
ativ fokus

+ [business] Referansekunde med malbart, navngitt utfall er mer verdt enn tre

anonyme — moat-bygging krever synlighet, ikke volum alene

Usikker pa: ngyaktig tidslinje for kopi-konkurranse avhenger sterkt av om konsulenten
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publiserer eller holder rammeverket privat. Analysen forutsetter at publisering er valgt.

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000222 [sonnet]

seed: psykolog urgens eksperimentell data-drevet entreprenar-venn

VS LOC DLTQ-5 000222 — Metodikken som moat

seed: psykolog | urgens | eksperimentell | data-drevet | entreprengr-venn model: son-
net case: #7 flight: FLT_002

Kjernetese: Moat-illusjonen

La meg starte med det ukomfortable: metodikken er ikke moaten. Den er aldri vaert
det.

Gjennom en psykolog-linse ser jeg noe som skjer igjen og igjen i konsulentmarkedet —
grunnleggeren forelsker seg i sin egen metodikk og tror den er IP. Den er ikke IP. Den
er kommunikasjon. Fremgangsmaten for “organisatorisk beredskapsplattform” kan
dokumenteres, kopieres og lanseres av en konkurrent innen 90 dager fra det gyeblikket

de forstar hva du gjer. Ikke 6-12 maneder. 90 dager.

Spersmalet er derfor feil stilt. Det riktige spersmalet er: Hva er virkelig svart &

kopiere?

Svar fra data om konsulentbransjen: Tre ting overlever kopiering. 1. Benchmark-data
fra reelle engasjementer (proprietary) 2. Distribusjon — det spesifikke nettverket som
gir deg neste klient 3. Tillitskapital — det at du var der FOR

Urgens-linsen skjeerer inn her: vinduet for & bygge disse tre er dpent na. lkke om 6

46



maneder. Hver uke uten signerte kunder er en uke der konkurrenten din (som enna

ikke finnes) bruker til & bygge sin benchmark-database.

Psykologien bak kjop: Hva kjoper de egentlig?

Som psykolog ser jeg at B2B-kjopere i konsulentmarkedet ikke kjgper metodikk. De
kjgper trygghet og sosial forsikring.

“Al-modenhetsscore uten sparsmal” treffer psykologisk riktig pa én ting: det fierner
skammen ved & ikke vite svaret. Organisasjoner er redde for & bli eksponert som
umodne. En diagnostikk som gir score uten & kreve selveksponering reduserer kjops-

barrieren fundamentalt.

Men — og dette er kritisk — samme psykologiske mekanisme som gjor det attraktivt
gjor det kopibart. En konkurrent kan si “vi gjor det samme, billigere” og ha rett. Den

psykologiske tryggheten er da lik.

Det som IKKE er kopibart er: - Fortellingen om “vi hjalp Selskap X, de fikk 34%
lavere implementeringstid” — det krever at Selskap X faktisk eksisterer - Referansen
fra den personen kunden allerede stoler pa - Den erfaringsbaserte intuisjonen som

bare kommer fra & ha vaert i rommet

Dette er data jeg ikke har for denne konsulenten ennd — fordi han ikke har kunder

ennd. Det betyr at han per i dag ikke har en moat. Han har en hypotese om en moat.

Hvilken posisjonering bygger moat raskest?

Eksperimentell linse: Jeg vil ikke debattere A vs B abstrakt. Jeg vil stille et falsifiserbart

sporsmal.

Hypotese 1 (for smal posisjonering, A): | ERP/CRM-bransjen er nettverket tilstrekke-

lig tett til at 3 vellykkede prosjekter gir 5 inngdende henvendelser. Nettverket er selv-
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forsterkende.

Hypotese 2 (for bred posisjonering, B): P& tvers av bransjer er nettverket for tynt til

at referanser propagerer naturlig. Hver klient krever ny markedsferingsinnsats.

Data-drevet perspektiv: Disse hypotesene er testbare. Snakk med 5 ERP-direktorer
og 5 strategidirektorer i andre bransjer om hvem de spurte sist gang de trengte
ekstern hjelp til transformasjon. Hvor kom anbefalingen fra? Innen samme bransje

eller pa tvers? Svaret der gir deg nettverksstruktur — ikke magefolelse.

Min predikasjon basert pa bransjedynamikk (som kan falsifiseres): - ERP/CRM-
bransjen er liten nok til at ett nettverksknutepunkt kjenner alle relevante kjopere. Vinner-
tar-alt-dynamikk fungerer der. - “Bred plattform” har ingen naturlig nettverksstruktur.

Du konkurrerer med alle mulige konsulenter.

Konklusjon pa A vs B for moat-bygging: A vinner, men ikke fordi metodikken er
bedre. A vinner fordi nettverket som gir distribusjon er tettere og nettverkseffek-

ten komprimerer referansesyklusen.

Entreprengr-venn-linsen: Den glemte moaten

Her er observasjonen som de fleste analyser av dette sparsmalet gar glipp av.

Metodikk er ikke moat. Data er delvis moat. Men menneskelig identifikasjon er den

sterkeste moaten av alle — og den er nesten umulig & kopiere.

“Entreprengr-venn” som relasjonsmodus betyr: du er ikke konsulenten som kommer
inn og fakturerer. Du er personen som forstar hva det er & std i det. Du har veert der.

Du tenker som dem.

For at dette skal fungere som moat kreves to ting: 1. Det ma vaere sant (du ma faktisk
ha veert der, eller du ma ha data og empati som gjer at de opplever det som sant) 2.

Du ma& kommunisere det gjennom atferd, ikke gjennom markedsferingskopi

En konkurrent kan kopiere metodikken. De kan ikke kopiere identiteten din. De kan
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ikke kopiere at du ringte klienten din kl. 22 fordi du visste at styremotet var neste

morgen. De kan ikke kopiere relasjonsdybden.

Praktisk konsekvens: Moaten bygges ikke gjennom IP-beskyttelse av metodikken.
Den bygges gjennom tetthet i relasjon til de riktige menneskene. 10 dype relasjoner

i ERP-bransjen slar 100 overfladiske relasjoner pa tvers av bransjer.

Det egentlige fortrinnet: En hipotese med tall

Data-drevet analyse av tre potensielle moat-komponenter:

Komponent  Kopieringstid Krav for & bygge Levetid etter kopiering

Metoden 90 dager Ingenting Lav — prisen presses ned
Data (bench- 18-24 maneder 8-12 engasjementer Hgy — akkumulerer med tid
marks)

Distribusjon/nett2e86 maneder  Konsentrert innsats Meget hgy —

i én bransje nettverkseffekter
Tillitskapital ~ Aldri direkte Autentisk erfaring + Vedvarende — personlig
(peer- eksponering

relasjon)

Konklusjonen er at distribusjon og tillitskapital er de eneste varige moatene — og

begge bygges raskere og sterkere i smal posisjonering (A).

Urgens: Hva skjer om 90 dager

Gitt 18-manedersscenarioet for Kl-automatisering, er det en spesifikk tidslinje som

bekymrer meg:

+ Na: Ingen konkurrenter med eksakt denne metodikken (antagelig)
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« +6 maneder: Noen ser at dette virker 0 begynner & kopiere I markedet far
stoy

« +12 maneder: 3-5 varianter av “organisatorisk beredskapsdiagnostikk” eksis-
terer

- +18 maneder: Kl-verktay gjor grunnleggende modenhetsvurdering tilgjengelig

for alle
Vinduet for a etablere “jeg var der forst” som tillitskapital er pa 6-9 maneder. Ikke ar.

Dette betyr at posisjoneringsvalget ikke er det kritiske valget akkurat na. Det kritiske
valget er: signer de forste kundene FOR de psykologisk optimale betingelsene
eksisterer.

Konsulenten venter pa & ha validert data om kjopsatferd for han velger posisjonering.
Men data om kjgpsatferd genereres ved & selge. Han er i en catch-22 som bare lgses

ved a prioritere handling over optimering.

Eksperimenter som avklarer raskest

| stedet for & velge A eller B abstrakt, test disse parallelt i de neste 8 ukene:

1. Transparens-eksperiment: Publiser kjernen i metodikken offentlig (bloggpost,
LinkedIn). Mal: trekker det til seg kompetente interessenter eller advarer det
bort kunder som er redd for a bli kopieres? (Predikasjon: trekker interessenter
— apenhet bygger tillit i B2B)

2. Referanse-nettverk-eksperiment: Kontakt 8 ERP/CRM-direktorer. Mal kun ett:
hvem de brukte sist, og om anbefalingen kom innen eller utenfor bransjen. Dette

kartlegger nettverksstrukturen uten & selge noe.

3. Peer-framing-eksperiment: Ta tre moter der du posisjoner deg som “jeg har
veert der” i stedet for “vi tilbyr en metodikk”. Mal konversasjonstemperatur og

tid til “la oss ta et neste steg”.
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Disse tre eksperimentene gir data som gjor A/B-valget evident — uten & kreve en

irreversibel beslutning.

INDEX

- [business] Metodikken som IP er en illusjon — kopieres pa 90 dager, ikke 6-12
maneder

+ [risk] Catch-22: posisjoneringsvalg krever kundedata, kundedata krever salg —
vent ikke pa perfekte betingelser

+ [recommendation] Moaten er distribusjon og tillitskapital (peer-relasjon), ikke
metodikk

+ [business] Smal posisjonering (A) bygger moat raskere fordi nettverket er tettere
og referansesyklusen kortere

+ [recommendation] Benchmark-data fra engasjementer er den eneste skaler-
bare datamoaten — bygg den fra forste kunde

+ [implementation] Tre konkrete eksperimenter i 8 uker: transparens-test,
referanse-nettverkskartlegging, peer-framing-test

« [risk] Vinduet for “jeg var der forst” som tillitskapital er 6-9 maneder, ikke ar

+ [business] Tillitskapital via autentisk peer-relasjon er den eneste moaten som
ikke kan kopieres direkte

- [recommendation] Publiser metodikken dpent — transparens bygger mer tillit
enn hemmelighold i B2B-konsulentmarkedet

- [risk] 18-manedersscenarioet for Kl gjor egne benchmark-data fra reelle engas-

jementer til den eneste varige fordelen mot automatisering

Usikker pa: styrken i nettverkseffektene i ERP/CRM-bransjen spesifikt — dette er en

predikasjon, ikke data. Eksperiment 2 over avklarer dette.

confidence: 0.72
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Seed Distribution

Instance Model Seed

VS_LOC_DLTQ-5_000214 sonnet skeptiker langsiktig
pragmatisk metodisk
radgiver

VS_LOC_DLTQ-5_000215 sonnet strateg langsiktig
forsiktig
prosedyre-drevet
leverander

VS_LOC_DLTQ-5_000216 sonnet strateg permanent
bevisst-avventende
historiedrevet
entreprengr-venn

VS_LOC_DLTQ-5_000217 sonnet entreprenar
umiddelbar
eksperimentell
data-drevet
leverandar

VS_LOC_DLTQ-5_000218 sonnet produktsjef
umiddelbar
eksperimentell
intuisjon-drevet
outsider

VS_LOC_DLTQ-5_000219 sonnet psykolog langsiktig
bevisst-avventende
data-drevet
kritisk-venn

VS_LOC_DLTQ-5_000220 sonnet operativ-erfaring
urgens all-in

metodisk utfordrer
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Instance Model Seed

VS_LOC_DLTQ-5_000221 sonnet operativ-erfaring
langsiktig hedge
data-drevet radgiver

VS_LOC_DLTQ-5_000222 sonnet psykolog urgens
eksperimentell
data-drevet

entreprengr-venn

Peer-Classify Resultater

Instans Klassifisert av Type Handlingsbarhet Spesifisitet
VS_LOC_DLT@S_LOC_DLTQ- business needs_research 4
5.000215 5_000218

VS_LOC_DLT@S_LOC_DLTQ- business immediate 4
5.000217 5_000220

VS_LOC_DLT@S_LOC_DLTQ- business immediate 4
5000218 5_000217

VS_LOC_DLT®@S_LOC_DLTQ- recommeirdatiediate 4
5.000220 5_000215

VS_LOC_DLT(Qelf) business needs_research 3
5_000221

Fordeling

+ content_type: business 4, recommendation 1

+ actionability: immediate 3, needs_research 2

+ avg specificity: 3.8

* peer: 4, self: 1

* uklassifisert: 4 (VS_LOC_DLTQ-5_000214, VS_LOC_DLTQ-5_000216,
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VS_LOC_DLTQ-5_000219, VS_LOC_DLTQ-5_000222)
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