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04 risiko: sarbarhet

03 _relasjon: tillit
05_handling: vent

01 perspektiv: operasjonell

02_tidhorisont: langsiktig

Instans SI1 009

Seeds: operasjonell | langsiktig | tillit | sarbarhet | vent

Deres situasjon er kritisk, og krever operasjonell presisjon og en klar strategi for &
bygge tillit i et marked preget av sarbarhet. Tiden er ikke pa deres side, men det er
rom for a vente strategisk pa riktige gyeblikk.

1. Kanalvalg: Hybrid med sterk operasjonalisering En fullstendig overgang til
netthandel er fristende, men Kongsberg-elementet kan vaere et anker. En hybridmodell
er mulig, men krever radikale operasjonelle endringer. Den fysiske butikken kan bli
mer et showroom eller hentested, redusert til 2-3 dager i uken med betjening. Dette
kutter Iannskostnader umiddelbart. Fokuser pa “click & collect” som en tillitsbyggende
faktor lokalt. Bruk butikkens plass til 8 arrangere workshops, byttemarkeder eller “fix &
mend”-dager - dette skaper verdi utover ren handel og bygger tillit lokalt.

2. Kostnadsstruktur: Husleie og varelager - radikal omstilling Husleien er en stor
sarbarhet. Forhandle aggressivt med utleier for en omsetningsbasert leie eller en
drastisk reduksjon. Hvis utleier ikke er medgjgrlig, ma flytting vurderes. Kanskje til et
mindre, rimeligere lokale utenfor hovedgaten, kun som lager og hentested. Varelageret
er en kapitalbinding og sarbarhet. Overvei dropshipping for deler av sortimentet,
spesielt for lavtflytende varer. Alternativt, minimer eget varelager og bestill oftere i
mindre kvanta. Outsource shipping er ofte dyrere enn a gjgre det selv om volumet er
lavt. Se pa a re-distribuere intern tid til shipping i stedet for a betale for en ekstern
tjeneste.

3. Differensiering: Kurasjon, kvalitet og kommunitet Dere kan ikke vinne pa pris.
Bygg tillit gjennom et ekstremt kuratert utvalg av kvalitetsprodukter med sterk
baerekraftsprofil. Fortell historien om hvert merke. Tilby en “kvalitetsgaranti” eller
reparasjonstjeneste. Etabler et “Kongsberg Kids Club” med medlemskapsfordeler -
eksklusive fgrhandsvisninger, radgivning, byttemuligheter. Dette bygger langsiktig
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tillit og en barriere mot bruktmarkedet for nye kjgp. En vertikal spesialisering (f.eks. kun
yttertay, eller kun gkologiske merker) kan gi fokus og redusere varelagerets sarbarhet.

4. Markedsfgring: Organisk og partnerskapsbasert tillit**** Slutt med Google Ads
som ikke gir ROI. Prioriter organisk SEO og lokal tilstedevaerelse. Blogginnlegg om
barneoppdragelse, baerekraftige valg, lokale arrangementer, kombinert med
produktplassering. Bygg sterke partnerskap med lokale barnehager, helsestasjoner,
barselgrupper. Tilby eksklusive arrangementer eller rabatter til disse gruppene. Word-of-
mouth er den sterkeste byggeren av tillit, og kan stimuleres gjennom referral-
programmer der eksisterende kunder far fordeler for & verve nye. Bruk Instagram aktivt,
med fokus pa “real life”-bilder og tips, ikke bare produktbilder.

5. Forretningsmodellinnovasjon: Sirkulzer skonomi og B2B Abonnementsmodell
for barnetgy (“leie et antrekkspakke for 3 maneder”) minimerer kundenes initiale
kostnader og gir dere en forutsigbar inntektsstrgm. Dette bygger langsiktig tillit og
reduserer kundens sarbarhet ved hgye innkjgpspriser. Konsignasjon (ta imot brukt tay
fra kunder og selg for provisjon) kan integreres i butikken for & mgte bruktmarkedets
press. Undersgk B2B-salg til lokale barnehager eller SFO-er for spesifikke behov
(regntay, tay til utelek). Tilby styling-konsultasjoner for travile foreldre, en betalt tjeneste
for & kuratere en garderobe.

6. Tidsramme og exit-planlegging: Kritisk evaluering og strategisk “vent” Dere
har realistisk sett 6-9 maneder fgr den negative marginen tvinger frem en exit. Bryt ned
break-even punktet til ukesbasis. Ha en operasjonell plan for hver maned. Malet er ikke
bare lannsomhet, men & bygge en forretning med langsiktig levedyktighet, basert pa
tillit og robust mot markedets sarbarhet. Hvis de radikale grepene ikke flytter nalen
innen 6 maneder, ma en kontrollert exit vaere planen. Dette betyr & selge varelageret,
avvikle leiekontrakter og minimere tap. Vurder a “vente” pa en partner eller investor
som deler visjonen om kvalitet og baerekraft, men dette er ikke en primaer strateqi.

Konkrete neste steg:

1. Analyser husleiekontrakten og initier forhandling med utleier
umiddelbart. Sett en deadline for svar. Dette er din stgrste faste sarbarhet.

2. Omplasser en ansatt (eller deg selv) fra salg til innholdsproduksjon og
partnerskapsbygging. Kutt timer i butikken til 2-3 dager i uken for & redusere
lsnnskostnadene operasjonelt.

3. Lanser en pilot for abonnementstjeneste eller konsignasjon i
Kongsberg. Test konseptet lokalt for @ bygge tillit og lzere far eventuell
skalering.

Denne situasjonen krever ikke sma justeringer, men en fullstendig re-evaluering av
forretningsmodellen med operasjonell handlekraft, langsiktig perspektiv, og en
urokkelig forpliktelse til & bygge tillit og redusere den interne sarbarheten. Noen
ganger ma man vente pa det rette grepet, men i deres tilfelle, ma handling skje na.
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