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Instans SI 006

Strategisk sett er bedriften i en klassisk “squeeze play”. Historisk sett har detaljhandel
alltid veert utsatt for konjunktursvingninger og teknologiendringer. Din navaerende
struktur gir deg ingen makt til & absorbere disse sjokkene; den gjgr deg sarbar. Den
negative driftsmarginen er ikke et tegn pa at du ma gke omsetningen, men et skrik om
en fundamental omstrukturering. Du ma erkjenne at markedet har endret seg
permanent, og din gamle modell er utdatert.

1. Kanalvalg (Strategisk Omstilling): A opprettholde en fysisk butikk med
dagens kostnadsstruktur er en fatal feil. Den binder ungdvendig kapital og
arbeidstid. Historisk sett har smabybutikker overlevd ved a tilby unike
opplevelser og relasjoner. | Kongsberg betyr dette & utnytte lokalt engasjement,
men ikke med en stor, kostbar butikkfront. Den fysiske butikken, som den er na,
er en gkonomisk hemsko. En hybridmodell kan fungere, men den ma vaere
radikalt annerledes. Tenk “pop-up” eller “showroom” med minimal leiekostnad
og ingen fast bemanning (bortsett fra deg selv). Dette gir deg mulighet til 3
bevare den lokale tilknytningen uten de faste kostnadene. Nettbutikken ma
vaere primaerkanal, men med en tydelig lokalt forankret identitet. Implementer
salg av Kongsberg-merch som en del av denne strategien.

2. Kostnadsstruktur (Makt over Utgifter): Den stgrste strategiske feilen er
lgnn og husleie. Lann er ofte den mest fleksible kostnaden for sma bedrifter. Er
du den eneste ansatte, eller har du flere? Hvis sistnevnte, ma du se brutalt pa
nedbemanning. Ingen bedrift kan overleve med negativ margin. Husleien ma
reforhandles drastisk, eller du ma ut. En flytting til et rimeligere lokale, kanskje
et lager med et lite, diskret showroom, er en mulighet. Outsourcing av
varelager og frakt kan redusere faste kostnader til variable, men her ma du
regne ngye. Kostnaden per pakke kan bli hgyere enn din egen margin tillater.
Implementer en umiddelbar gjennomgang av hver eneste faste utgift.
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3. Differensiering (Strategisk Fordel): Din makt ligger ikke i pris, men i
kuratering og ekspertise. Barnefamilier har redusert kjgpekraft, men de
verdsetter kvalitet og informasjon. Tilby ikke varer, men lgsninger.

o Kuratert utvalg: Veer den ultimate eksperten pa holdbare, funksjonelle
og stilige barneklaer. Ga i dybden pa materialer, produksjon, levetid.

o Baerekraft og sirkuleer gkonomi: Dette er din stgrste mulighet. Tilby
“innbytte”-ordninger hvor kundene far rabatt pa nytt tay mot a levere
inn pent brukt tgy. Dette pent brukte tgyet kan du selge i en egen
seksjon pa nettbutikken (eller i pop-up’en). Dette konkurrerer direkte
med bruktmarkedet, men med din kvalitetsgaranti og kuratering. Du tar
makt fra bruktmarkedet ved a gi det en strukturert og palitelig
plattform.

4. Markedsfering (Historisk Laering): Google Ads er en kamp om bud, og du
har ikke makt til & vinne den. Fokuser pa organisk trafikk og relasjonsbygging.

o SEO: Fokuser pa long-tail sgkeord relatert til baerekraft, kvalitet og
funksjonalitet (“ulltgy barn sensitive hud”, “slitesterke barneklaer
friluft”).

o Sosiale Medier (Instagram, TikTok): Skap autentisk innhold. Vis frem
plaggene i bruk, diskuter materialer, gi vasketips. Bruk lokale
“influencere” (foreldre med mange falgere fra Kongsberg/naeromradet)
som far kleer mot & promotere deg.

o Partnerskap: Samarbeid med lokale barnehager, apen barnehage,
nyfadtgrupper i Kongsberg. Tilby “workshops” om baerekraftig garderobe
for barn. Dette bygger historisk tillit og mulighet for word-of-mouth.

5. Forretningsmodellinnovasjon (Implementer Nye Stremmer):

> Abonnements-/utleie-modell for baseplagg: Tenk pa ullundertgy
eller yttertgy som barn raskt vokser ut av. Mindre kapitalskostnad for
foreldre, faste inntekter for deg. Dette gir deg makt over kundelojalitet.

o Konsignasjon for lokale merker: Hvis du ma ha et fysisk punkt, kan
du tilby sma, lokale designere & selge via deg mot provisjon. Minimal
risiko, gkt vareutvalg.

o Vertical Spesialisering: Ga dypere inn i ett segment, f.eks. ulltay,
yttertgy for friluft, eller ngytralt/kjgnnsngytralt tgy. Veer best pa det.

6. Tidsramme og Exit (Strategisk Beslutning): Din ndvarende situasjon er
uholdbar. Du har kanskje 3-6 maneder fgr du ma ta drastiske grep hvis du
fortsetter som na. Breakeven er ikke malet; lgnnsomhet er. Hvis du ikke kan se
en vei til positiv driftsmargin innen 12 maneder med de nye strategiene, er en
kontrollert exit det mest strategiske valget. En exit kan 0ogsa veere a selge
nettbutikken og fokusere pa en nisje, eller & transformere til en ren
konsulentvirksomhet innen beaerekraftig barnekleer.



sverm.ai

Neste steg:

1. Umiddelbar kostnadskutt: Forhandle husleie, si opp ansatte (hvis relevant),
identifiser alle variable kostnader som kan reduseres med 20% innen en maned.

2. Konseptualiser “Kongsberg Hub”: Hvordan kan den fysiske tilstedeveerelsen
transformeres til et kostnadseffektivt showroom/innleveringspunkt for brukt tgy,
og et mgtested for baerekraftige workshops? Ingen fast apningstid, kun etter
avtale eller dedikerte dager.

3. Start “Sirkulaer Garderobe”-pilot: Innfgr en enkel innbytteordning for
utvalgte plagg og selg dem via nettbutikken (bruktsekjson). Dette tester
etterspgrselen etter din kuraterte bruktvaremodell.
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