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id: SI_008

model: google/gemini-2.5-flash
seeds:

04 risiko: sarbarhet

03 _relasjon: makt
05_handling: vent

01 perspektiv: operasjonell

02_tidhorisont: kortsiktig

Instans SI1 008

Her er en brutal analyse, farget av mine frequency seeds:

Situasjon: Du er i en akutt sarbarhetsposisjon. Dine faste kostnader er en kvelende
slange, og din makt over egen lgnnsomhet er minimal. Du har ingen tid til langsiktig
strategiutvikling; det handler om operasjonell overlevelse her og nd. Du ma vente med
alt annet enn de mest umiddelbare og smertefulle tiltakene.

1. Kanalvalg: Hybridmodellen du driver er en luksus ingen i din situasjon har rad til.
Den koster deg makt over kostnadsstrukturen. Du ma ta et operasjonelt valg kortsiktig:
Enten fysisk butikk, eller nettbutikk. Gitt at nettbutikken har nasjonalt nedslagsfelt og
potensielt lavere faste kostnader (uten husleie i Kongsberg sentrum), er det den veien
du ma vente med & gi opp. Fysisk butikk i Kongsberg er et tapssluk. Kan du forhandle
deg ut av husleieavtalen? Hvis ikke, er du i en enda dypere sarbarhet. En hybrid er kun
mulig om den fysiske butikken kan generere nok meromsetning til & dekke sine egne
faste kostnader (ikke bare bidra til nettbutikken), eller om den kan reduseres til en ren
hentestasjon/showroom uten bemannet kasse. Dette er en kortsiktig vurdering.

2. Kostnadsstruktur: Dette er ditt eneste reelle maktpunkt.

 Lenn: Dette er brutalt, men operasjonelt ngdvendig. Du ma kutte. Er du selv
eneste ansatte? Hvis ikke, ma de ut. Kan du bemanne butikken/lageret med
frivillige i en overgangsfase, eller kun apne noen dager i uken?

* Husleie: Se punkt 1. Forhandler du ikke deg ut, ma du nedskalere til et
minimalt lager i billigere lokaler, gjerne utenom Kongsberg sentrum. Dette er et
kortsiktig mal.

 Varelager: Er en kapitalbinding som gker din sarbarhet. Selg ut alt som er over
6 maneder gammelt med aggressive, men kortsiktige tapssalg. Ikke bestill inn
nye varer for a fylle hyllene.
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3. Differensiering: Du ma vente med a bygge store, nye differensiatorer. Din
kortsiktige differensiering ma vaere & overleve. Nar butikken blgr, har du ingen makt til a
investere i nye konsept. Din unike «kuratering» er na en sarbarhet i mgte med kundens
reduserte kjgpekraft.

4. Markedsfering: Google Ads er en pengesluk. Du ma vente med betalt annonsering.
Fokuser pa operasjonell geriljamarkedsfgring: * Lokal PR i Kongsberg: “Lokal butikk
kjemper for & overleve - bruk oss eller vi forsvinner” - appeller til lokalpatriotisme. *
Organisk SEO: Kortsiktig lav ROI, men kan bygges opp over tid gratis. * Sosiale medier
(Facebook/Instagram): Gratis, fokus pa & bygge en liten, lojal kundegruppe for
kortsiktige salg av varer du allerede har pa lager.

5. Forretningsmodellinnovasjon: Vent med dette til du har fatt kontroll pa de faste

kostnadene. Hver ny modell krever operasjonell innsats og kapital. Du har ingen makt til
a eksperimentere na. Eneste unntak: Kan du opprette en kortsiktig konsignasjonsavtale
med private selgere lokalt (bruktvarer), som kan generere litt trafikk uten varekostnad?

6. Tidsramme og exit-planlegging: Ditt breakeven-punkt er denne maneden, eller
neste. Hvis du ikke kan stabilisere den negative marginen kortsiktig, ma du vente med a
se fem ar frem. Malet er ikke lgnnsomhet; det er operasjonell overlevelse. Planlegg en
kontrollert exit na, samtidig som du iverksetter tiltak. Din sarbarhet er sa hgy at du ikke
har rad til & utsette den beslutningen. Du ma ta makt over situasjonen og akseptere at
det kan ende.

Konkrete neste steg:
1. Kutt husleie/flytt lager: Kontakt utleier, forhandle eller si opp avtale. Flytt til

et billig lager utenfor sentrum denne uken.

2. Lonnsjusteringer/Permitteringer: Ta den smertefulle beslutningen om
bemanning innen 48 timer.

3. Varelagerutrydding: Planlegg et “alt skal ut”-salg online og eventuelt lokalt
neste uke. Malet er & frigjgre bundet kapital og redusere lagerkostnader.

Du er i en kamp om operasjonell overlevelse. Veer nadelgs.
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