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Debrief: FLT_019

Mode: focus Instances: 4 / 4 completed Generated: 2026-04-13 04:48

Focus Case: #7 — Metodikken som moat

Instance Outputs
VS_LOC_DLTQ-5_000327 [opus]

seed: entreprenor sesongmessiq forsiktig data-drevet radgiver

VS LOC DLTQ-5 000327 — Metodikken som moat

seed: entreprengr sesongmessig forsiktig data-drevet radgiver model: opus case: #7
flight: FLT_019

Utgangspunktet: ikke gjenta konsensusen, men bygg pa den
{#P122_327_premise}

FLT_002 etablerte klart: metodikken er inngangsbillett, ikke moat. Track record, data
og distribusjon er de virkelige barrierene. Den konklusjonen stér. Jeg skal ikke bruke

ord pa a bekrefte den.

Det ingen av de tidligere instansene gjorde var & ta timingen pa alvor — og det er
der min sesongmessige linse, kombinert med entreprengrens hands-on-blikk og for-

siktigheten til én som bare har ett liv & bruke pa dette, gir noe nytt.



Spersmalet jeg vil svare pa er ikke “hva er moaten?” men: i hvilken rekkefolge, og i
hvilken takt, bygger en solo-konsulent moat uten a brenne seg ut pa forprosjekter

som aldri kommer i gang?

Det sesongmessige markedet for Fase 0 {#P122_327_seasons}

ERP- og CRM-implementeringer har en forutsigbar rytme. Styrevedtak om store sys-
temvalg faller oftest i Q4 (budsjettprosess) og Q1 (handlingsplan). Forprosjekter kjopes
derfor i vinduene oktober-februar og mai-juni (for sommerstopp). Juli og desember
er dgde. Konsulentens tilbud ma treffe disse vinduene — ellers utsettes beslutningen

til neste sesong, og neste sesong betyr seks maneder uten cash.
Dette har tre konsekvenser for moat-byggingen:

1. Man har maks to shots per ar pa a konvertere et lead til en betalende case.
Miste vinduet = miste et helt datapunkt til data-moaten.

2. Innhold ma publiseres mot-syklisk. Publisering i august-september former
pipeline for Q4-salget. Publisering i februar former Q2. Dette er ikke kreativt —
det er data-drevet produksjonsplanlegging.

3. Kopister har samme rytme. En konkurrent som ser metodikken din virke i Q4
2026 kan tidligst veere operativ i Q2 2027 — og konvertere tidligst Q4 2027. Det

gir et reelt vindu pa ~12 maneder, ikke 6, fordi markedet selv er tregt.

Konklusjon: den sesongmessige tregheten i markedet er en skjult moat-extender.
Kopiering gar ikke like fort som kopistens mulighet til & skrive metodikken pa nytt. De

ma ogsa vente pa en kjopssyklus for & bevise den.

Entreprengrens forsiktighet: bygg moat billig {#P122_327_cheap_moat}

En typisk strategi-analyse sier “bygg data-moat gjennom mange klientengasjementer”.

Men entreprengr-linsen med forsiktighet som overtone vet at det er en lggn for en solo:



hver klientengasjement koster 6-12 uker av tilgjengelig kapasitet. Med 2 salgsvinduer
per ar og maks 3-4 parallelle engasjementer er datainnsamlingen inneboende rate-

limited.

Den forsiktige entreprengren velger derfor en parallell, billigere datakilde som ikke kr-

ever betalende kunder:

+ Strukturerte post-mortem-intervjuer med prosjektledere fra feilede forprosjek-
ter (mange finnes, gratis & snakke med mot lgfte om anonymisert rapport). 30
intervjuer a 45 min = 22 timer. Det er to uker, og gir et datapunktsett kopister
ikke har.

+ Kvantitativ leverandoerdata: hvor mange forprosjekter ender i innkjop vs. utset-
telse vs. kansellering, fordelt pa bransje og sterrelse. Dette finnes fragmentert
hos Gartner, ERP-leverandgrenes egne kundesuksessteam, og gjennom IT-
avisenes arsrapporter. A samle og strukturere denne dataen er et 3-ukers
prosjekt som produserer en unik dataset.

+ Offentlige anskaffelsesregistre (Doffin, TED): hvilke forprosjekter utlyses, hvor-
dan scoper de utfordringen, hvem vinner? Her er det 10+ ars historikk fritt tilgjen-

gelig. Ingen konsulent jeg kjenner har strukturert dette.

Dette er data-moat som kan bygges uten kunder, i én fase null-periode pa 6-8 uker.
Den er ikke like rik som klientdata, men den er et genuint moat-element fordi den
krever tdlmodig, ikke-glamorgas arbeid som en konkurrent-som-ser-metoden-virke ikke

vil gidde & gjere pa ett ar.

Posisjonering A vs. B gjennom moat-linsen {#P122_327_a_vs_b}

« Smal (A): ERP/CRM-bransjen er et sesongmessig, lite marked (anslagsvis 200-
400 forprosjekter i Norge per ar hvorav kanskje 60-80 er store nok til & betale en
konsulent). Data-moaten fylles raskt — 15 cases dekker mye av rommet. Moat-
hastighet: hoy. Moat-tak: lavt. Nar du har 30 cases vet du det meste; nye

cases gir marginal lzering.



- Bred (B): Alle organisasjonstransformasjoner er et mye sterre, mindre
sesongmessig marked. Data-moaten er strukturelt vanskeligere fordi hvert
datapunkt er mer heterogent. Moat-hastighet: lav. Moat-tak: hoyt. 100 cases

gir fortsatt ny laering.

Radgiver-linsen min er tydelig her: A har best moat-gkonomi for en solo i 3-
arshorisont; B har best moat-gkonomi hvis du har kapital til & leve 5 ar uten
gjennombrudd. Konsulenten har ingen validerte kunder, ingen kapital til & vente. A er
det forsiktige valget — ikke fordi det er mer ambisigst, men fordi moat-akkumulering

per krone er raskere.

18-maneders Kl-risikoen endrer dette noe, men ikke mye: Kl kan automatisere
metodikken, men ikke de 30 strukturerte intervjuene du har gjort og ikke publiserer ra.
Data-moat bygd i smal nisje taler Kl-skiftet bedre enn en bred metodikkposisjon som

nettopp er det KI kommer til & tygge.

Konkrete neste steg (forsiktig, data-drevet) {#P122_327_next_steps}

1. Innen 30. april 2026: Start datainnsamling fra offentlige anskaffelsesregistre.
Bygg strukturert database over 200 ERP/CRM-forprosjekter 2015-2025. Kost:
60 timer. Output: unik dataset.

2. Innen 15. mai 2026: Gjennomfer 10 post-mortem-intervjuer. Publiser ett (1)
datapunkt-tungt innlegg uten metodikk-avslgring. Malet er & bli kjent som “han
som har data pa hvorfor forprosjekter feiler”, ikke “han med metodikken”.

3. Innen august 2026: Posisjonér publisering inn mot Q4-salgsvinduet. Ikke pub-
liser metodikken full — publiser funn fra dataen.

4. Kontinuerlig: For logg over hver samtale med potensielle kunder, strukturert
(behov, budsjett, tidspunkt, utfall). Dette blir CRM-dataen som er din egen moat
om 2 ar.

5. Nei til: Enhver versjonering av metodikken som PDF/whitepaper for du har 10
betalte case-datapunkter. Metodikken skal ikke lekke ut som dokument — den

skal leve i hodet og i samtaler. Dette er det eneste kopi-forsinkende grepet som
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virker.

Reframe: moaten er rytmen, ikke ressursen {#P122_327_reframe}

Den egentlige moaten for en solo-konsulent i et sesongmessig marked er verken meto-
den, dataen eller distribusjonen isolert sett. Det er tempoet og rekkefalgen du bygger
dem i, innenfor markedets rytme. En konkurrent som prever a kopiere deg ma finne ut
av rytmen selv — og kommer alltid til & ligge 1-2 sesonger bak. Det er 12-24 maneders

forsprang, ikke 6. Nok til & skape noe, hvis man er disiplinert.

INDEX

* [business] Sesongmessig markedsrytme (Q4/Q1, Q2) gir skjult moat-extender
— kopister ma ogsa vente pa kjgpssyklus

+ [recommendation] Bygg data-moat fra offentlige anskaffelsesregistre (Dof-
fin/TED) for forste kunde — 6-8 ukers prosjekt

+ [recommendation] 30 strukturerte post-mortem-intervjuer med feilede forpros-
jekter som billig data-moat uten klienter

+ [business] Smal posisjonering (A) har raskere moat-akkumulering per krone for
solo uten kapital; bred (B) krever 5-ars runway

+ [risk] Publisering av metodikken som whitepaper/PDF for 10 betalte cases =
selvpéafert moat-erosjon

+ [recommendation] Mot-syklisk publiseringsplan: publiser august-september
for Q4-salgsvinduet, februar for Q2

+ [meta] Moat for solo = rytme og rekkefolge, ikke ressurs — kopister ligger 1-2
sesonger bak strukturelt

« [implementation] Strukturert kundelogg (behov/budsjett/timing/utfall) fra dag én
er CRM-moat om 2 ar

« [risk] 18-maneders KIl-skifte eroderer metodikk-moat, men ikke intervju- og



anskaffelsesdata-moat i smal nisje

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000328 [opus]

seed: strateg langsiktig forsiktig data-drevet partner

VS LOC DLTQ-5 000328 — Metodikken som moat

seed: strateg langsiktig forsiktig data-drevet partner model: opus case: #7 flight:
FLT_019

Utgangspunkt: hva FLT_002 allerede slo fast

FLT_002 etablerte konsensus: metodikken er hook, ikke moat. Distribusjon (5-10 &r)
> data (3-7 ar) > metode (6-18 mnd). Posisjonering A (smal nisje) akkumulerer moat

raskere. Systemleveranderene (SAP/Oracle/MS) er den egentlige kopieringsrisikoen.

Jeg vil ikke gjenta dette. Jeg vil utdype ett spesifikt hull: hvordan data-moat faktisk
bygges av en solo-konsulent uten klienter — og hvorfor partner-relasjonen er

mekanismen, ikke radgiver-relasjonen.

Reframe: moat er ikke en eiendel, det er en kontrakt

Data-drevet strateg-linse: spear ikke “hva eier jeg?” men “hva er strukturelt kostbart
for en kopist & rekonstruere?” Svaret er longitudinelle utfallsdata koblet til pre-
intervensjons-signaler, samlet pa tvers av nok implementeringer til & veere statistisk

meningsfulle.



Det er tre varianter av dette. Bare én er realistisk for en solo-konsulent pa 3-ars ho-

risont:

Variant 1: Proprieteer benchmark (solo-eid)

Konsulenten registrerer signaler ved oppstart, utfall ved T+12mnd, bygger intern
database. Problem: N=5 etter ar 2, N=12 etter ar 4. Statistisk sett: ingen moat for ar

5-6. Forsiktig analyse: dette er for sakte gitt 18-maneders Kl-skifte.

Variant 2: Publisert benchmark (open-data, lukket tolkning)

Konsulenten publiserer aggregert data dpent, men holder kodeboken (hvordan sig-
nalene males og tolkes) lukket. Bygger troverdighet raskere, men moaten er tynn —

kopist kan reverse-engineere malemetodikken fra 2-3 rapporter.

Variant 3: Konsortium-benchmark (partner-eid) 0 min anbefaling

Konsulenten etablerer fra kunde #1 en data-delingsavtale: klienten gir anonymiserte
signaler + utfall, far i retur tilgang til benchmarken (som vokser). Konsulenten eier
aggregering og tolkning. Etter 8-10 klienter har konsortiumet N=10, og medlemskap

(ikke metode) er det kjoperen betaler for.

Dette er hvorfor seeden min sier “partner” og ikke “radgiver”. En radgiver leverer en
rapport og forsvinner. En partner signerer en datadelings-klausul og kommer tilbake

arlig for benchmark-oppdatering.

Hvorfor partner-kontrakten er det egentlige moatet

Tre strukturelle egenskaper gjor konsortium-modellen vanskelig & kopiere:

1. Hona-og-egget-asymmetri til konsulentens fordel. Klient nr. 11 far tilgang til

data fra klient 1-10. Kopist nr. 1 har ingen data 4 tilby sin forste klient. Kopisten



ma enten (a) bygge fra null (3-5 ar forsinket) eller (b) gi tienesten gratis til de forste

klientene for & kjgpe seg inn — hvilket signaliserer svakhet og eroderer prismakt.

2. Switching cost bygges inni klientrelasjonen. Nar klient #3 har bidratt med sine
data for & fa tilgang til benchmarken, er avhopping kostbart: de mister tilgang, og
deres data forblir i systemet. Dette er ikke juridisk binding, det er insentivstruk-
tur. Forsiktig strategi elsker dette: det krever ingen aggressiv lasing, bare ryddig

kontraktsdesign.

3. Leverandor-trusselen (SAP/Oracle) endres fra eksistensiell til transak-
sjonell. En konsulent som eier data fra 15 ERP-implementeringer pa tvers av
flere leverandgrer har noe SAP ikke har: cross-vendor-data. Det gjor konsulen-
ten til en akvisisjonskandidat eller sertifisert partner, ikke en konkurrent som

skal kopieres vekk.

Langsiktig tidslinje (forsiktig kalibrert)

Periode Milepeel Moat-tilstand

Mnd 0-6 Kunde #1-2, Ingen moat. Ren methode-salg.
kontraktsmal for

datadeling ferdig

Mnd 6-18 N=4-6, forste Svak moat, men kopieringssignalet
benchmark-rapport til er na synlig
medlemmer

Mnd 18-36 N=8-12, Kl-shock Her splittes utfallet. Partner-data
inntreffer, bred gir overlevelse. Solo-metode
substitusjon av kollapser.

generisk radgivning
Ar3-5 N=15-25, konsortium Reelt moat. Leverandgr-partnerskap

er kjent i nisjen mulig pa konsulentens premisser.



Periode Milepael Moat-tilstand

Ar 5+ Institusjonalisering —  Exit-optionality.
oppkjap, lisensiering,
eller selvstendig

nisje-eierskap

Forsiktig-linsen peker pa ar 0-6: dette vinduet er hvor metodevalgene som mulig-
gjor moaten ma tas. Datadelings-klausulen i kontrakt #1 er den viktigste enkeltbeslut-
ningen i hele konsulentens 10-arige bane. Den kan ikke legges til retroaktivt uten & be

klient #1-3 om & resignere.

Posisjonering A vs B gjennom partner-linsen

A (smal nisje) vinner ogsa her, men av en ny grunn: en konsortium-modell krever
sammenlignbare data. Hvis N=10 klienter er spredt over 10 bransjer, er benchmarken
stoy. Hvis N=10 alle er Dynamics 365-implementeringer i nordisk mellomsegment, er

benchmarken gull. Statistisk styrke skaleres med homogenitet, ikke bare antall.

B (bred) er matematisk inkompatibel med konsortium-moat innen 5-arshorisonten. Du
far aldri nok sammenlignbare datapunkter. Du ender med et mange-bransje-CRM uten

tolkning.

Handlingspunkter (supplement til FLT_002)

1. Design datadelings-kontrakten FOR kunde #1. Juridisk mal, GDPR-vurdert,
med tydelig quid-pro-quo: klienten bidrar med anonymiserte utfallsdata, far til-
gang til benchmark ved T+12mnd. Dette er mnd O-leveransen, ikke en etter-

tanke.
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2. Definer de 15-20 signalene som skal registreres — og frys metodikken.
Malemetodikken mé& veere stabil over tid, ellers er benchmarken verdilgs. En

“kodebok” som versjoneres kontrollert er data-moatens infrastruktur.

3. Prissett medlemskap, ikke prosjekt, fra og med kunde #4. Overgangen fra
“engangs-forprosjekt” (70-150k) til “abonnement med benchmark-tilgang” (15—
30k/ar per organisasjon) er der forretningsmodellen beskyttes. Forsiktig: test
dette pa én villig klient fer generell utrulling.

4. Publiser ett arlig “State of Fase 0”-rapport fra og med N>=5. Aggregert, ufarlig
for medlemmene, men signaliserer til markedet at konsortiumet eksisterer og at
ikke-medlemmer mangler tilgang. Dette er distribusjonsverktayet som bygger
pa data-moaten.

5. Ta stillingen om leverandgrpartnerskap som en opsjon, ikke et mal.
Konsortium-data gjer konsulenten attraktiv for SAP/Oracle pa konsulentens

premisser. lkke forhandle for ar 3.

Oppsummert

Metodikken kopieres pa 6-12 maneder. Data-moat bygd solo tar 5+ ar. Men data-
moat bygd som partner-konsortium kan na statistisk signifikans pa 2-3 ar fordi klien-
tene selv férer moaten. Dette krever (a) smal nisje for homogenitet, (b) datadelings-
kontrakt fra kunde #1, (c) en forretningsmodell som selger medlemskap ikke metode.
Det egentlige fortrinnet er ikke metodikken, dataen eller distribusjonen isolert — det er

kontraktsdesignet som binder de tre sammen.

INDEX

« [recommendation] Konsortium-modell: klienter bidrar med anonymiserte ut-

fallsdata mot tilgang til voksende benchmark — datadeling som partner-kontrakt,
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ikke radgiver-leveranse

- [business] Prissett medlemskap (abonnement, 15-30k/ar) fremfor engangspros-
jekt fra kunde #4 — skifter forretningsmodell fra metode-salg til data-tilgang

+ [implementation] Datadelings-kontraktsmal ma veere ferdig FOR kunde #1 —
kan ikke legges til retroaktivt uten resignering

- [implementation] Frys malemetodikk for 15-20 signaler i versjonert kodebok —
stabilitet over tid er forutsetning for benchmark-verdi

* [business] Smal nisje (A) er matematisk pakrevd for konsortium-moat — ho-
mogenitet gir statistisk styrke raskere enn volum

« [risk] Solo data-moat (N=5 etter 2 ar) er for sakte gitt 18-maneders Kl-skifte —
partner-akkumulering er eneste realistiske vei

+ [business] Cross-vendor benchmark-data endrer leverandgr-trusselen fra eksis-
tensiell til transaksjonell — konsulenten blir akvisisjons-/partnerkandidat

- [recommendation] Arlig “State of Fase 0”-rapport fra N>5 — distribusjonsverk-
toy som signaliserer ikke-medlemmers informasjonsgap

« [meta] Det egentlige moatet er kontraktsdesignet som binder metode+data+distribusjon
sammen, ikke noen av dem isolert

+ [recommendation] Leverandgrpartnerskap (SAP/Oracle) forhandles forst ar 3 —

konsortium-data gir forhandlingsposisjon konsulenten ellers mangler
VS_LOC_DLTQ-5_000329 [opus]

seed: psykolog atten-maneders-skifte forsiktig metodisk partner

VS LOC DLTQ-5 000329 — Metodikken som moat

seed: psykolog atten-maneders-skifte forsiktig metodisk partner model: opus case:
#7 flight: FLT_019
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Utgangspunkt: tidligere flight konkluderte riktig, men stoppet for
tidlig

FLT_002 landet pa en ryddig konklusjon: metodikken er hook, distribusjon er moat,
Posisjonering A vinner. Dette er strategisk korrekt og jeg stiller meg bak det. Men
analysen behandlet moat som et strukturelt fenomen — hva kan kopieres, hva kan
ikke — og hoppet over det som faktisk avgjer om en solo-konsulent har moat eller ikke:

kjopers psykologi under usikkerhet, og hvordan den endres nar Kl automatiserer

artikulasjonen i lgpet av 18 maneder.

Min linse er psykolog + partner + 18-maneders-skifte. Jeg vil vise hvorfor moat-
diskusjonen m& omrammes fra “hva er vanskelig & kopiere” til “hva er dyrt for

kjoperen a bytte fra”.

Moat som bytteomkostning, ikke som kopieringsmotstand
{#psykologi-moat}

Buffetts moat-definisjon er ikke “vanskelig & kopiere”. Den er “dyrt for kunden & bytte

vekk fra”. Dette er en viktig forskjell i konsulentmarkedet:

En metodikk kan kopieres pa 6-12 maneder. Det spiller mindre rolle hvis kjgperen har
internalisert vokabularet, rammeverket og mental modellene du plantet under engasje-
mentet. Da er kopisten fortsatt “den andre” — den som snakker et annet sprak om

samme fenomen. Forste bevegers vokabular-lock-in er undervurdert i tidligere flight.

Konkret: hvis IT-direkteren i en ERP-implementering har brukt seks maneder pa a
snakke om “Fase O-beredskap”, “implementeringsgjeld”, “organisatorisk signalk-
valitet” (eller hva terminologien blir) — da er det ikke bare konsulenten som er
vanskelig & erstatte. Det er problembeskrivelsen som er institusjonalisert. En kopist
ma enten adoptere vokabularet (og blir da derivativ) eller reartikulere problemet (og

kaster kundens investering i forstaelse).

Implikasjon: Moaten er ikke metodikken i dokumentform. Den er metodikkens fo-

tavtrykk i kundens hode. Dette er en psykologisk moat som bygges hver gang du
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holder et foredrag, skriver en artikkel, eller giennomfarer et engasjement. Det er ogsa
grunnen til at “4pen metodikk, lukket data” (FLT_002 anbefaling) er riktig — men mo-
tivasjonen er feil. Det handler ikke primaert om a beskytte datamoat; det handler om
a spre vokabularet raskt nok til at det blir default-spréket for KI kan kondensere en

konkurrerende vokabular.

18-maneders-skiftet: hva overlever nar Kl kan produsere metoden
{#18-mnd-moat}

Her ma jeg stoppe og veere aerlig om en ubehagelig observasjon: Kl kommer ikke til
a kopiere metodikken. Kl kommer til & commoditisere artikulasjonsevnen. Det er en

annen trussel enn den tidligere flight diskuterte.

Innen 18 maneder (altsd hasten 2027) vil enhver daglig leder kunne be en KI om:
“basert pa var ERP-implementering, identifiser organisatoriske beredskapsgap i for-
prosjektfasen”. Og modellen vil gi et respektabelt svar. Den vil bruke en eller annen
metodikk — muligens konsulentens egen, hvis den er publisert; muligens en syntese

av flere.
Hva overlever da?

1. Attribusjon. Hvem far aeren for 8 ha navngitt problemet. Dette er 100% markeds-
foringsdrevet, ikke metodikkdrevet. Den som er mest synlig nar bransjen begyn-

ner & snakke om “Fase 07, vinner attribusjonen. Dette er en tidskritisk moat.

2. Kontekstuell bedemmelse. Kl kan produsere en analyse. Den kan ikke sitte i
et styrerom og si “dere gjor den samme feilen som Equinor gjorde i 2023 — her
er hvordan det ble fikset”. Denne typen kondensert erfaring er personbundet og
kan ikke eksporteres til en modell for etter mange betalende engasjementer har

generert datasettet.

3. Partnerrelasjonen. Og dette er der min seed skriker: en partner er noe annet
enn en leverandegr. En partner tar medrisiko. En partner blir invitert inn i beslut-
ningen, ikke kontrahert til & levere et dokument. Kl kan ikke veere partner —

strukturelt. Den kan ikke holdes ansvarlig, den kan ikke ha hud i spillet, den kan
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ikke veere til stede nér alt gar galt kl. 23:00 dagen for go-live.

Dette er hvorfor partner-relasjonen (ikke radgiver, ikke leverander) er den eneste Ki-

robuste posisjonen. Og det har implikasjoner for posisjoneringsvalget.

Posisjonering A vs B — partnerlinsen {#posisjonering-partner}

FLT_002 konkluderte A fordi moat akkumuleres raskere i smal nisje. Jeg er enig, men

vil legge til en psykologisk begrunnelse som styrker konklusjonen:

Partnerskap forutsetter gjenkjennelig felles kontekst. Du kan ikke vaere part-
ner med noen hvis du ikke kjenner deres operasjonelle virkelighet. En ERP-
implementeringsleder som snakker med en konsulent som har gjort dette 15 ganger
i samme bransje, far et partnerforhold “gratis” — kjennskap er allerede etablert.
En konsulent som snakker bredt om “organisasjonstransformasjoner” ma bygge
kontekstforstaelsen fra scratch hver gang, og landmalet blir radgiver eller leverander,

ikke partner.

Dette er et psykologisk fenomen, ikke et strategisk. Tillit-akkumulering er eksponentiell
i kjent kontekst, linezer i ukjent. For en solo-konsulent uten etablert nettverk er A den

eneste veien til partner-posisjonen innen 18-maneders vinduet.

Forsiktighetens sjekkliste — hva jeg ikke vil forplikte meg til enna

Forsiktig-ordet i seeden min ber meg om ikke & overbekrefte tidligere flights konklusjon.

Det finnes tre anomalier jeg ikke har tilstrekkelig data til & avklare:

1. Nisjens storrelse: Er ERP/CRM-Fase-0-markedet stort nok til & baere en solo-
praksis i 5-10 ar? Hvis ikke, er A en felle som kan lukkes av SAP-partnerskap

eller bransjedod.

2. Konsulentens eksisterende distribusjon: FLT_002 nevner dette som den
avgjerende ukjente. Hvis konsulenten har 30+ relasjoner i ERP/CRM allerede,
er A opplagt. Hvis 0, er bdde A og B krevende — men A krever mindre

nettverksbygging raskere.
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3. Tid til forste betalende kunde: Hvis dette tar >9 maneder, spiser Kl-vinduet seg

inn pa posisjoneringen uavhengig av valg. Dette er den virkelige tidsrisikoen, ikke
A/B-valget.

Anbefalinger (metodisk, testbart)

1.

Test vokabular-adopsjon i pilotengasjement. Etter forste klient: sjekk om
klientens ledelse bruker din terminologi i interne mater (uten deg til stede) et-
ter 3 maneder. Dette er leading indicator pad psykologisk moat. Hvis ikke —

metodikken er ikke memorabel nok.

Posisjoner som partner, ikke radgiver, fra dag 1. Konkret: tilby risikodeling i
forste engasjement (fast pris + suksessbonus; eller delt eierskap av leveransepla-

nen). Partnerstrukturen i kontrakten er moat-byggende i seg selv — og Kl-robust.

Publiser metodikken aggressivt innen 12 maneder. Vokabular-lock-in er tid-
skritisk. Malet er ikke & selge metodikken; det er & eie kategorinavnet for Kl-

kondensering gjer alle navn likeverdige.

Bygg en “attribution trail” — case-fortellinger med navngitte klienter. Tre
dokumenterte caser med fullt navn (med tillatelse) er psykologisk moat mot bade
freelance-kopister og Kl-generert innhold. Generisk Kl-innhold kan ikke referere

til faktiske mennesker og utfall.

Forsiktig avvisning av bred posisjonering nd, med eksplisitt revurdering om
12 maneder. |Ikke utelukk B permanent — men B krever distribusjonsnett som

ennd ikke finnes. Revurder nér forste tre caser er levert.

Neste steg

+ Avklare konsulentens eksisterende nettverk (1-2 timer selvsurvey — dette er den

billigste analysen som eksisterer)

Utforme partnerskapskontrakt-template som gjer relasjonen strukturelt KI-robust

+ Velge 2-3 navngitte terminologi-kandidater og teste dem mot 5 ERP-direktarer

for publisering (unngé vokabular som ikke resonnerer)
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INDEX

* [business] Moat er bytteomkostning, ikke kopieringsmotstand — vokabular-
lock-in i kundens hode er den reelle psykologiske moaten

* [business] Kl commoditiserer artikulasjonsevnen, ikke metodikken — at-
tribusjon til den som navngir kategorien farst er tidskritisk moat

+ [recommendation] Posisjoner som partner med risikodeling fra kontrakt nr 1 —
partnerstrukturen er strukturelt Kl-robust, radgiver/leverander er ikke

+ [recommendation] Test vokabular-adopsjon i klientens interne mgter etter 3
maneder som leading indicator pa psykologisk moat

 [recommendation] Publiser metodikken aggressivt innen 12 maneder for & eie
kategorinavnet for KlI-kondensering gjor navn likeverdige

« [risk] Tid-til-forste-betalende-kunde er den reelle tidsrisikoen, ikke A/B-valget —
>9 maneder spiser Kl-vinduet

* [business] Partner-relasjon krever gjenkjennelig felles kontekst som akku-
muleres eksponentielt i smal nisje og lineaert i bred — A er partner-posisjonens
eneste realistiske vei

+ [recommendation] Navngitte case-fortellinger (3+ klienter med fullt navn) er Ki-
robust moat fordi generisk Kl-innhold ikke kan referere til faktiske utfall

- [meta] Seed-perspektiv: psykolog+partner reframer moat fra “vanskelig &

kopiere” til “dyrt & bytte fra” — dette endrer hvilke tiltak som prioriteres

confidence: 0.72

VS_LOC_DLTQ-5_000330 [opus]

seed: produktsjef tredrs hedge hypotese-drevet medsammensvoren

VS_LOC_DLTQ-5_ 000330 — Metodikken som moat

seed: produktsjef tredrs hedge hypotese-drevet medsammensvoren model: opus
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case: #7 flight: FLT_019

Reframe: moat som produkt-egenskap, ikke strategisk posisjon

FLT_002 konkluderte klokt at metodikken er hook, ikke moat — og at dis-
tribusjon/data/relasjoner er det egentlige fortrinnet. Jeg vil ikke reprodusere det.
Jeg vil reframe problemet fra en produktsjef-linse, fordi den avdekker noe den

strategiske linsen i FLT_002 bommet pa:

En moat er ikke noe du velger. Det er en egenskap som emergerer fra hvor-
dan brukere faktisk bruker produktet ditt. Spotify planla ikke at playlister skulle bli
moaten. Figma planla ikke at multiplayer skulle bli moaten. De bygget et produkt,

observerte hva som skapte lock-in, og doblet ned pa det.

Dette endrer spersmalet fra “hvilken moat skal jeg bygge?” til “hvilke moat-hypoteser

skal jeg teste, og hvordan organiserer jeg de forste 3-5 engasjementene for & fa svar?”

Fire moat-hypoteser, rangert etter testbarhet pa tre ar

Som produktsjef trenger jeg falsifiserbare hypoteser, ikke strategiske platityder. Her er

hva jeg vil teste:

H1 — Diagnostikk-moat: Fase 0-outputet er sa spesifikt og sa prediktivt at kunden
bruker det lopende etter engasjementet (manedlige signaler, pulsmalinger). Dette gjer
tjenesten til et subscription-produkt, ikke et prosjektsalg. Test: Tilbyr vi en 6-mnd
oppfelging gratis til tre av de forste kundene? Velger de a betale for fortsettelse? Hvis
sant: Moat er produkt-lock-in. Kopiering krever & bygge samme telemetri. Hvis usant:
Diagnostikken er engangsleveranse. Metodikken er bare en konsulentrapport med

annet navn.

H2 — Benchmark-moat: Etter 15-20 engasjementer har konsulenten kvantita-
tiv benchmark som ingen andre har. Kunden kjoper ikke metoden — de kjoper

sammenligningen (“83% av org’er som lignet dere sprakk pa integrasjonsfasen”).
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Test: Spor de 5 forste kundene: hva betaler dere egentlig for — rammeverket, eller
sammenligningsgrunnlaget? Hvis sant: Datainnsamling fra dag 1 er ikke hygiene, det
er produktet. Hvis usant: Det spiller ikke rolle om du har 5 eller 50 prosjekter bak deg

— kunden gjenkjenner ikke verdien.

H3 — Medsammensvorenhets-moat: Dette er min seed sin spesifikke observasjon.
Konsulenten-som-medsammensvoren bygger en klubb av innsidere — CTQO’er og
prosjekteiere som har sett metodikken virke og som snakker om den seg imellom.
Dette er ikke “distribusjonsmoat” i FLT_002-forstand — det er sterkere. Det er en delt
sprédkkode som gjor konkurrenter uforstaelige. Test: Hvor mange av kunde #2-10
kommer direkte fra referanse, ikke cold outreach? Hvor raskt begynner kunder a bruke
metodens egne begreper uten a bli minnet pa det? Hvis sant: Moaten er kulturell ap-
propriasjon, ikke salgsargument. Kopiering feiler fordi kopierere mangler sprakkoden.
Hvis usant: Kundene sa deg som en leverander, ikke en medsammensvoren. Da er

H2 eneste realistiske moat.

H4 — Metoden-som-produkt-moat: Metoden pakkes som verktoy/wizard/mal-
bibliotek andre konsulenter kan lisensiere. Det er ikke tjenesten som skalerer, men
produktet rundt tjenesten. Test: Kan metoden kjgres av en trent, men ikke-ekspert-
konsulent med 80% kvalitet? Huvis ja, er det lisensierbart. Hvis sant: Moat er IP +
distribusjonsnettverk av lisensierte utgvere. Ligner Scrum.org-modellen. Hvis usant:
Metoden krever eksplisitt konsulentens degmmekraft — ingen produktifisering er

mulig.

Hedge-strategien: A og B er ikke moat-uavhengige

Her er hvor jeg skiller meg tydeligst fra FLT_002. Den konkluderte at posisjonering A
beskytter best mot kopiering. Jeg er enig pa én akse (H2-benchmark), men uenig pa

helheten, fordi A og B ikke er symmetriske mot alle fire hypoteser:

Hypotese A (smal ERP/CRM) favoriserer B (bred transformasjon) favoriserer

H1 Diag-  Jevnbyrdig Jevnbyrdig
nostikk
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Hypotese A (smal ERP/CRM) favoriserer B (bred transformasjon) favoriserer

H2 Bench- Sterkt A (sammenlignbarhet) Svakt

mark

H3 Sterkt A (tett community) Svakt

Medsam-

mensvoren

H4 Pro- Svakt (for liten marked) Sterkt B (skalaanspor)

dukt/lisens

Hedge-seeden min sier: velg A som primeaer posisjonering (kundevendt, 80% av
tiden) men bruk 20% pa en parallell B-spore som fremtidig opsjonalitet — spesi-
fikt forbered H4 ved & dokumentere metoden som et potensielt lisensierbart produkt.
Dette er ikke “gjor begge”-feil som paralyserer soloaktarer. Det er asymmetrisk op-
sjonalitet: A-sporet tjener penger na; B-sporet er en real opsjon som kan utaves om

24-36 maneder hvis H4 viser seg sann.

Trearsplan for moat-validering

Maned 0-6: Kunde 1-3 i smal ERP/CRM-nisje. Obligatorisk instrumentering fra dag
1: (a) pre/post-telemetri, (b) struktur for benchmark-database, (c) eksplisitt sprakbruk
som kan kopieres av kunde (tester H3). Ett “medsammensvoren”-ritual per kunde —

noe som bare dere to vet, fortrinnsvis en intern prediksjon som kunden kan verifisere.

Maned 6-18: Kunde 4-10. Na faller H1, H2, H3 ut som ja/nei. Start offentlig publisering
av metoden (artikler, foredrag) — ikke av dataen. Bygg kopieringsrobuste barrierer der

H-testene var positive.

Maned 18-36: Avgjorelse om H4. Hvis smal nisje har gitt 12+ engasjementer og meto-
den viser seg leeringsbar, dpne B-sporet som sertifiserings-/lisens-produkt. Hvis ikke,

doble ned pa A-moat og nekt & skalere horisontalt.
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Den virkelige faren som ingen av hypotesene dekker

Produktsjef-linsen tvinger meg til & se én ting FLT_002 og jeg selv nesten glemte: in-

gen av disse moatene eksisterer hvis produkt-markedstilpasning ikke er der. Det

spiller ingen rolle hvor vanskelig & kopiere metodikken er hvis ingen kjgper den for nok

penger. De forste tre kundene tester ikke bare moat-hypoteser — de tester om det

finnes et produkt her overhodet.

Derfor: ikke optimiser for moat for PMF er demonstrert. De to forste kundene skal

veere sa attraktivt priset at vi far dem, og sa tett fulgt at vi far data. Moat-investering

(database-struktur, benchmark-arkitektur) skjer parallelt, men ikke pa bekostning av at

kunde 1 faktisk sier ja.

Handlingspunkter (produktsjef-stil)

1.

Definer de fire moat-hypotesene som eksplisitte testobjekter i en intern

product-backlog. Oppdater manedlig.

2. Instrumenter engasjement #1 som om det var en produkt-betaversjon.
Event-logging pa hvilke deler av metoden kunden faktisk bruker etterpa.

3. Design ett “medsammensvorenhets-ritual” — en struktur som far kunden til &
fole seg som innsider, ikke klient. Dette er min seeds mest handgripelige bidrag.

4. Hedge-budsjett: 80% nisje, 20% dokumentér-for-lisens. lkke mer pa B for
H4 er validert.

5. Sett 18-mnd deadline for “kill or scale” pa hver moat-hypotese. Solokonsulent
har ikke rad til evig usikkerhet.

INDEX

[meta] Reframe moat fra strategisk valg til testbar produkt-hypotese — fire hy-
poteser (H1-H4) er falsifiserbare pa 6-18 mnd

[business] Medsammensvorenhets-moat (H3): klubb av innsidere med delt
sprakkode er sterkere enn generisk distribusjonsmoat — kulturell appropriasjon

som barriere
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+ [recommendation] Hedge-strategi: 80% smal nisje (A) for H2/H3-moat, 20%
dokumentasjon for senere H4-lisens-opsjon (B)

 [implementation] Instrumenter kunde #1 som produktbetaversjon — event-
logging pa hvilke metode-deler kunden faktisk bruker etter engasjement (tester
H1 diagnostikk-moat)

+ [recommendation] Design eksplisitt “medsammensvorenhets-ritual” per kunde
— intern prediksjon kunden verifiserer, bygger H3-moat aktivt

* [risk] PMF for moat — alle fire moat-hypoteser er irrelevante hvis produkt-
markedstilpasning ikke er demonstrert i kunde 1-3

+ [business] A vs B er ikke symmetriske mot moat-hypoteser: H2/H3 favoriserer
A sterkt, H4 favoriserer B — hedge asymmetrisk

+ [recommendation] 18-maneders kill-or-scale-deadline per moat-hypotese —
solo-konsulent har ikke rad til uavklart opsjonalitet utover det

+ [implementation] Skill informasjonsstrategi: publiser metoden apent (for dis-
tribusjon) men hold benchmark-database lukket (faktisk moat)

confidence: 0.68

Seed Distribution

Instance Model Seed

VS_LOC_DLTQ-5_000327 opus entreprengr
sesongmessig
forsiktig data-drevet
radgiver

VS_LOC_DLTQ-5_000328 opus strateg langsiktig
forsiktig data-drevet

partner
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Instance Model Seed

VS_LOC_DLTQ-5_000329 opus psykolog atten-
maneders-skifte

forsiktig metodisk

partner
VS_LOC_DLTQ-5_000330 opus produktsjef trears
hedge
hypotese-drevet
medsammensvoren
Peer-Classify Resultater
Instans Klassifisert av Type Handlingsbarhet Spesifisitet
VS_LOC_DLT@S_LOC_DLTQ- recommenndatiediate 4
5_000327 5000328
VS_LOC_DLT®@S_LOC_DLTQ- business needs_research 4

5.000328 5_000327

Fordeling

+ content_type: business 1, recommendation 1

+ actionability: immediate 1, needs_research 1

+ avg specificity: 4.0

* peer: 2, self: 0

+ uklassifisert: 2 (VS_LOC_DLTQ-5_000329, VS_LOC_DLTQ-5_000330)
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