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Dette er ikke en omsetningskrise; det er en fundamental historisk endring i markedets
makt-balanse, forsterket av skonomisk press. Du har bygget en modell basert pa
premisser som ikke lenger eksisterer.

1. Kanalvalg: A opprettholde bade fysisk og digital butikk med dagens
kostnadsstruktur er en fantasi. @konomisk analyse tilsier at den fysiske
butikken, med sin tunge husleie og lgnn, er en luksus du ikke kan baere.
Overgangen til rent digitalt er ikke en mulighet for vekst, men en strategi for
overlevelse. Varelageret ditt er en finansiell kvelertak. En hybridmodell krever
drastisk reduksjon av den fysiske butikkens fotavtrykk og kostnader, som f.eks.
en ren “showroom” med minimalt varelager og ingen kasse, kun som
opphentingspunkt og réddgivning. Dette ville kreve en fullstendig re-forhandling
av leiekontrakt, eller flytting til et betydelig billigere lokale i Kongsberg.

2. Kostnadsstruktur: Lgnn og husleie er dine ankere. Du ma vente med 3
reforhandle husleie. Bruk dette historiske gyeblikket hvor kontor- og
butikklokaler sliter. Outsourcing av varelager og logistikk (3PL) kan redusere
faste kostnader og konvertere dem til variable. Dette gir deg makt til & skalere
opp og ned. Sjekk lokale 3PL-lgsninger i Viken som kan ha ledig kapasitet.

3. Differensiering: Du kan ikke konkurrere pa pris. Din mulighet ligger i det
bruktmarkedet ikke kan tilby: sikkerhet, hygiene og kurasjon. Tilby sertifiserte,
redesignet/upcyclet tgy (ikke kommisjon - for mye administrasjon) som en
“premium brukt” kategori. Dette krever makt over hele verdikjeden. Et
abonnement for “vokse-pakker” (bytt inn mindre stgrrelse mot neste starre)
kombinerer baerekraft med en forutsigbar inntektsstrgm.
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4. Markedsfgring: Google Ads er et historisk maktspill. Fokuser pa organisk SEO
for spesifikke nisjer (“gkologisk barnetgy Kongsberg”, “ullklaer baby vinter”).
Lokal PR via barnehager, mgdregrupper og arrangementer i Kongsberg gir makt
gjennom tillit og lavere CAC. Utnytt sosiale medier som Instagram for visuell
historiefortelling - ikke salg, men fellesskap. Partnerskap med lokale

helseforetak eller barselgrupper kan veere en mulighet.

5. Forretningsmodellinnovasjon: Konsignasjon er administrativt tungt og vil
trolig ende med negativ skonomisk effekt. Se heller pa en markedsplass-
modell for andre nisjebutikker (som f.eks. lokale strikkere fra Kongsberg). Dette
gir deg makt over bredden uten varelageret. Vurder direkte salg av dine egne
redesignede produkter til B2B (barnehager, sykehus) - en solid, forutsigbar
inntektskilde.

6. Tidsramme og exit: Du ma definere et klart skonomisk breakeven-punkt.
Hvis du ikke ser en klar vei dit innen 12 maneder, er det pa tide a planlegge en
kontrollert exit. Dette er ikke et nederlag, men en erkjennelse av endret makt-
balanse. Vent ikke for lenge. Malet er overlevelse, ikke vekst for enhver pris.

Konkrete neste steg:

1. Umiddelbart: Kontakt utleier - si du vurderer a avvikle og gnsker a reforhandle
leien drastisk for et mindre areal, eller for a terminere. Still krav.

2. Innen 30 dager: Identifiser en 3PL-partner for varelager og logistikk, og regn
pa hva det vil koste. Dette frigjgr kapital og reduserer faste kostnader.

3. Lepende: Begynn a bygge en “premium brukt” eller redesign-kolleksjon na.
Dette er din mulighet til & skape en unik verdiproposisjon som ingen andre kan
matche.
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