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Sverm-problemstilling: Barnetgysbutikk
med fysisk og digital tilstedevaerelse -
lonnsomhetskrise

Situasjonsbeskrivelse

Du driver en barnetgysbutikk fra Kongsberg med bade fysisk butikk og nettbutikk.
Forretningsmodellen bestar av innkjgp av ferdigproduserte merker som du videreselger
til barnefamilier over hele Norge.

Gkonomisk realitet: Du er i en pressesituasjon hvor fast kostnader (lgnn og husleie) er
sa hgye at driftsmarginen er negativ eller marginal, selv med dagens omsetning.
Samtidig mgter du flere strukturelle markedskrefter som arbeider mot deg:

* Konsumentene (barnefamilier) har redusert kjgpekraft og velger i gkende grad
bruktmarkedet

» Konkurrenter gjgr aggressive rabattstrategier fra dag én

« Dine annonsekostnader pa Google er sveert hgye relativt til konversjonen

Kjerneproblem: Du sitter fast mellom hgye faste kostnader og fallende Isnnsomhet, og
det er ressurskrevende & drifte begge kanaler (fysikk + digital) samtidig. Spgrsmalet er
ikke «hvordan gke omsetning», men hvordan omstrukturere forretningen for a
overleve de neste fem arene.

Spgrsmal svermen skal besvare

1. Kanalvalg: Ber du fokusere fullt pa netthandel og trekke deg ut av fysisk
butikk, eller finnes det en hybrid-modell som kan fungere fra Kongsberg? Hva
ville det kreve?

2. Kostnadsstruktur: Hvilke faste kostnader kan elimineres eller reduseres
drastisk uten a gdelegge kjernevirksomheten? Hva med a outsource varelager,
packing/shipping, eller andre funksjoner?

3. Differensiering fra konkurrenter: Du kan ikke vinne pa pris eller rabatt. Hva
kan du tilby som bruktmarkedet og rabattkjedene ikke kan? (Eksempler: kuratert
utvalg, beerekraft, konsultasjon, abonnement, vertikal spesialisering,
community?)
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4. Markedsfgring og kunnskapsflyt: Google Ads gir ikke ROI. Hvilke andre
kanaler eller strategier kan na barnefamiliene med lavere CAC? (Eksempler:
organisk SEOQ, sosiale medier, partnerskaper, lokal PR, word-of-mouth-
systemer?)

5. Forretningsmodellinnovasjon: Finnes det alternative inntektsstremmer eller
forretningsmodeller som kunne fungere sammen med eller i stedet for klassisk
wholesale? (Eksempler: konsignasjon, abonnement/medlemskap, B2B til
barnehager/institusjoner, redesign/upcycling, markedsplass-modell?)

6. Tidsramme og exit-planlegging: Over fem ar - hva er ditt breakeven-punkt
eller mal? Er malet virkelig lgnnsomhet, eller burde du planlegge en kontrollert
exit eller transformasjon?

Hva jeg IKKE trenger

* Generisk e-handels-tips («optimer konversjonsraten», «forbedre CRO», «lag
bedre produktbeskrivelser»)

 Motivasjonsfraser om «tro pa drammen» eller «<markedet vil dpne seg»

« Rad som krever betydelig kapitalinvestering eller ekspansjon

» Strategier som ignorerer at dine faste kostnader er problemet, ikke kampanjene

Hva jeg TRENGER

 Brutalt aerlig analyse: Hvis modellen ikke fungerer pa dagens
kostnadsstruktur, hvilke valg ma du ta?

« Konkrete operasjonelle tiltak: Hva kan du faktisk gjgre denne maneden og
neste kvartal?

« Alternativ-scenarioer: Hvis du ikke kan tjene penger pa klassisk detaljhandel,
hva kunne du i stedet?

 Lokale og regionale vinkler: Hva kan du utnytte ved a vaere basert i
Kongsberg (ikke bare anta at alt Igses digitalt)?

« Realistiske tidslinjer: Hvor lenge kan du tale negativ margin far du ma ta en
avgjgrelse?
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