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Forord: Hvorfor denne guide?

Et velfungerende lager er en forudsaetning for en sund e-handelsforretning. Alligevel er lageret
ofte det sted, der far mindst opmeerksomhed, indtil problemerne vokser sig store nok til at koste
bade tid, penge og kunder.

Denne guide er udarbejdet af Dansk Erhverv i samarbejde med Smartpack. Formalet er at give
webshops et praktisk, jordnaert udgangspunkt for at arbejde systematisk med lageret, laenge far
der investeres i avancerede lagersystemer eller indgas aftaler med eksterne lagerhoteller (3PL).
Fokus er pa simple greb, der kan gennemfgres i hverdagen, og som kan meerkes direkte pa
arbejdsgange, arbejdsgleede og bundlinje.

Guiden bygger pa mange ars erfaring med e-handel og lagerdrift i praksis — fra “reoler i
garagen” til set-ups med mange hundrede tusinde ordrer om aret og samarbejde med
webshops, 3PL’er og brands. Erfaringerne er ikke hentet fra teoribeger, men fra den virkelighed,
de fleste webshops star i: begraenset tid, begreenset plads og et lager, der stille og roligt er
vokset i takt med salget.

Indholdet spaender fra helt grundleeggende lagerdisciplin til de fgrste skridt mod mere
avancerede lgsninger:

- hvordan man indretter et lager, sa flow og arbejdsgange understatter hverdagen

- hvordan man bruger simple analyser til at placere varer smartere

- hvordan pluk, pak, returer og fejllog kan struktureres, sa fejl og spild reduceres

- hvornar det begynder at give mening at se pa et WMS eller 3PL, og hvilke overvejelser
der bar ga forud.

Guiden er teenkt som et arbejdsredskab, ikke en facitliste. Hver virksomhed er forskellig, men de
grundlaeggende principper for et effektivt lager er ofte de samme. Malet er at give et solidt

fundament, sa vaekst ikke sker pa bekostning af overblik, kvalitet og gkonomi, men understattes
af et lager, der kan falge med.

Inddeling af guiden

Del 1 og 2: Fundamentet (til dig, der er i den tidlige vaekstfase)

e Dit lager er i garagen, keelderen eller et lille lokale.
e Du vil have styr pa det basale, for du investerer i systemer.

Del 3: Bliv klar til skalering (til dig, der vil videre pa din vaekstrejse)

e De manuelle processer begynder at knirke.
e Du overvejer lagersystem, flere kvadratmeter eller outsourcing til 3PL.
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Del 1: Fundamentet uden systemer

Alt i denne del kan du gare i morgen uden at kebe noget software.

Kapitel 1: Lagerindretning & flow, Teenk flow, ikke flot

De fleste lagre er vokset i takt med salget og er indrettet efter akutte behov: “Vi mangler plads
nu, seet lige en reol der.” Resultatet er et lager, der er bygget lag pa lag, uden tanke pa hvordan
det pavirker effektiviteten.

Det skaber i langt de fleste tilfeelde en lageropbygning, som i det store billede ikke giver mening.
Pakkebordet star maske gemt i et hjgrne. Reolerne er sat op, hvor der lige var plads, dengang
du havde brug for flere hyldemeter, og nu er placeringerne ulogiske for nye medarbejdere. Det
er opskriften pa spildtid, svind og fejl.

Nar du indretter, og isaer nar du laver aendringer pa dit lager, skal du teenke i flow:

e Hvordan bevaeger varerne sig?
e Hvordan beveeger medarbejderne sig?
e Hvor opstar flaskehalsene, der bremser tempoet og skaber kg ?

Jo bedre flow, jo feerre skridt, feerre fejl og faerre frustrerede medarbejdere, og vigtigst af alt, en
bundlinje, som ikke bliver draenet af noget, der reelt ikke koster det store at aendre.

Den simple losning: Ga en tur pa lageret

For du begynder at flytte reoler eller tegne layouts, skal du gare én ting: Ga en tur pa lageret.
Ikke for at inspicere, men for at forsta dit lager som en del af din forretning.

Falg vareflowet, fra varen lander i varemodtagelsen, til den forlader adressen igen. Ga den rute,
en plukker gar. Laeg meerke til:

Hvor du skal vente.

Hvor der er trangt.

Hvor du gar ungdigt langt.
Hvor folk krydser hinanden.

Spgarg dine medarbejdere:

e Hvor er flaskehalsene?
e Hvad irriterer dig mest?
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e Hvis du kunne andre én ting, hvad skulle det s& veere?

De ved det allerede, for de gar der hver dag. Lyt til dem. Det tager maske 15 minutter, og du
finder med garanti 3 til 5 ting, du kan forbedre med det samme.

Teenk i tre zoner og ensrettet flow

Et godt lager handler om klart flow. Taenk lageret som en ensrettet vej fra modtagelse til
afsendelse, og del det op i tre zoner.

1. Modtagelse

2. Lager

Lav en tydelig zone til varer, der lige er kommet ind, og som endnu ikke er
modtaget eller afstemt.

Lav en separat zone eller vogn til varer, der er klar til at blive sat pa lager.

Hvis du saelger mange forskellige produkter fra flere leverandgrer, vil du ofte fa
varer hjem, som egentlig bare skal hurtigst muligt videre til kunden. Overvej en
zone, hvor du ma plukke direkte fra nyankomne varer, for de bliver lagt pa lager.
Sa bruger du kun tid og plads pa at leegge det pa lager, der faktisk skal blive
liggende.

Her skal du arbejde med din A-zone og din ABC-analyse.

Placer dine bedst saelgende produkter i A-zonen, teet pa pakkebordet.

Sarg for, at A-zonen ikke bliver en flaskehals. Spred dine bedst szelgende varer
ud, sa plukkere ikke star oven i hinanden.

Adskil ens varer fysisk. Saet ikke nzesten identiske varer ved siden af hinanden,
iseer ikke hvis du ikke bruger et scannersystem. Det gar det hurtigere at finde det
rigtige produkt og mindsker risikoen for plukfejl.

3. Afsendelse
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Pakkebordet er dit vigtigste arbejdssted. Det skal veere:
e placeret centralt, ikke gemt vaek i et hjgrne.
e ikke klemt helt op ad en vaeg, sa der er plads til at beveege sig.
e omgivet af de mest brugte materialer inden for reekkevidde.
Ggar det nemt at gore det rigtige:
e Maerk emballagen, sa det er tydeligt, hvad der skal sta hvor.
e Tilfgj stregkode, varenummer og pris pa emballagen.
e Sa kan pakkemedarbejderen bade registrere rigtigt, bestille nemmere og
se konsekvensen af at veelge en dyr kasse frem for en billigere.




Teenk ogsa pa sikkerhed og ergonomi. Et enkelt haeve-saenkebord behgver ikke veere dyrt, og
en fritstdende reol mellem to borde kan ofte kabes billigt. Sma investeringer kan gere en stor
forskel for bade tempo og arbejdsmiljg.

Hvis du sender mange ordrer, kan et mekanisk rullefelt veere en god investering. Det gor, at
feerdigpakkede ordrer selv kan rulle vaek fra pakkebordet og blive stablet eller sorteret senere.
Et rullefelt kan hurtigt kan forbedre pakkehastigheden, fordi medarbejderen slipper for ungdige
vrid, skridt veek fra bordet og afbrydelser i pakke rutinen. Nar et bur eller en palle skal stables,
er det samtidig nemmere at bygge op nar du har flere kasser at arbejde med pa én gang.

Opmeerk samtidig tydelige zoner for afsendelse, seerligt hvis du sender med flere transportorer,
eller hvis du har opnaet bedre priser ved at sortere pakkerne pa en bestemt made. Det gor det
lettere at gare det rigtige hver gang og mindsker risikoen for fejl og ekstra handtering.

Kapitel 2: ABC-analysen, den enkleste made at spare skridt pa lageret
Du gar med stor sandsynlighed alt for langt efter dine bestsellere.

Typisk kommer cirka 80 procent af dit salg fra 20 procent af dine produkter. Alligevel er de fleste
lagre indrettet som en butik, opdelt i brands, produktkategorier eller andre principper, og ikke
efter hvad der faktisk saelger.

Resultatet er, at du gar 15 meter for at hente den T-shirt, du saelger 50 af om dagen, mens den
vase, du solgte én gang for 3 maneder siden, star lige ved pakkebordet. Det er spild af tid og
koster dig penge i ungdige skridt.

En enkelt ABC-analyse:

e A-varer (cirka 20 % af sortimentet): Dine bestsellere, som saelges hver dag. Placér
dem teettest pa pakkebordet og i gjenhgjde.

e B-varer (cirka 30 % af sortimentet): Szlges jeevnligt. Placér dem lige bag A-varerne,
stadig nemt tilgeengelige.

e C-varer (cirka 50 % af sortimentet): Langsomme szlgere. Placér dem bagerst eller pa
gverste hylde. Kig jeevnligt efter overstock blandt disse varer, som kan salges ud for at
frigare likviditet og give plads til et mere korrekt lager pa de varer, der reelt driver din
forretning.

DANSK
ERHVERV ﬁ‘ﬁ SmartPack




Gor dette nu:

1. G&ind i dit shopsystem.

2. Treek en rapport for de sidste 3 maneder.

3. Sortér efter antal solgte ud fra, hvor mange ordrer varen er med pé (ikke omsaetning
eller antal enheder).

4. Find de cirka 20 % af varerne, der star for cirka 80 % af salget.

5. Print listen, og haeng den op ved pakkebordet.

6. Flyt C- og B-varer veek fra din A-zone.

Du behgver ikke flytte A-varerne med det samme, for de seelger hurtigt alligevel. Det vigtigste
er, at de far den rigtige placering, naeste gang de kommer pa lager.

Kapitel 3: Plukkestrategi, Arbejd smartere, ikke hardere
Problemet: Du plukker én ordre ad gangen

De fleste sma webshops plukker pa den klassiske made: Print ordreseddel, ga rundt pa lageret,
pluk varer, tilbage til pakkebordet, pak, print label, gentag.

Det virker logisk, for du ger én ordre feerdig ad gangen. Men det er ikke seerlig effektivt.
Lesningen: Batch-plukning

Princippet er enkelt: | stedet for at plukke én ordre ad gangen, samler du ordrer og plukker de
samme varer til flere ordrer pa én tur.

Eksempel: | stedet for at ga 20 gange hen til T-shirt-reolen, gar du én gang, plukker 20 T-shirts
og fordeler dem til 20 ordrer ved pakkebordet. Det er 19 ture sparet. Hvis reolen er 15 meter
veek, har du sparet over en halv kilometer gang pa én dag pa én vare.

Et eksempel fra virkeligheden: En webshop skulle under Black Friday handtere mere end 2.000
ordrer pa kort tid. Ved at bruge batch-plukning til at samle ens ordrer kunne to ungarbejdere
plukke og pakke alle 675 single-line ordrer pa lidt over 2 timer.

De 2 typiske plukkestrategier

Nar du arbejder med plukning af dine ordrer, er det en fordel at dele dine ordrer op i to typer.
Det gar det nemmere at vaelge den rigtige metode og fa mest muligt ud af dine plukkeruter. Helt
enkelt kan du se dem sadan her: single-line ordrer, hvor kunden kun keber én type vare, og
multi-line ordrer, hvor der er flere forskellige varer i samme ordre. Begge typer kraever hver sin
tilgang, hvis du vil undga ungdige skridt og holde tempoet hgijt.
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1. Single-line ordrer Her giver det ofte mening at plukke alle ordrer med samme vare pa
én gang. Du henter for eksempel 50 stk. af den samme T-shirt, tager dem med til
pakkebordet og pakker alle single-line ordrer derfra. Ingen plukkekasser, bare en samlet
maengde varer, som fordeles direkte til ordrerne i pakkeriet.

2. Multi-line ordrer Her kan du med fordel bruge plukkekasser. Teenk hver kasse som én
ordre. Du gar din rute én gang og laegger de rigtige varer i de rigtige kasser. Det er som
at handle ind for hele opgangen pa én tur i stedet for fem separate ture.

Store produkter, der fylder meget, kan nogle gange give mere mening at fare direkte til
en afsendelseszone eller en rullevogn i stedet for i kasser.

Du kan ogsa bruge et simpelt farvesystem til at styre:

e hvilken rute der har hgjest prioritet
e hvilke ordrer der haster
e hvilke der kan vente til sidst pa dagen

Det vigtigste er, at du stopper med at taenke “én ordre ad gangen” og i stedet begynder at
teenke “én vare ad gangen til mange ordrer”. Det er her, de store gevinster ligger.

Kapitel 4: De rigtige redskaber, nar hardware tjener sig hjem

Hvis du ser pa dem som en omkostning, kan de virke dyre. Hvis du ser pa dem som en
investering i feerre skridt, feerre laft og faerre afbrydelser, tiener de sig ofte hjem hurtigere, end
man tror.

Problemet: Du gar mere, end du arbejder

P& mange lagre ser man det samme mgnster:

Plukkeren géar rundt med én kasse eller med haenderne fulde.
Der opstar ko ved pakkebordet, fordi der ikke er nok vogne.

Tunge varer beeres i stedet for at blive kort.
Man bruger det samme bord til alt, selvom opgaverne er vidt forskellige.

Resultatet er flere skridt, mere ventetid og et hgjere slid pa medarbejderne, end der behaver at
veere.
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Lasningen: Teenk redskaber ind som en del af flowet
| stedet for at se hardware som “nice to have”, kan du sparge:

Hvilke redskaber ville gare det nemmere at falge vores ideelle plukkerute og
arbejdsgang?

For de fleste sma og mellemstore webshops handler det isaer om:

Plukkevogne

Rulleborde / arbejdsborde
Saekkevogne / pallelgftere

Eventuelt rullebaner pa laengere sigt

Her er det isaer plukkevognene, der gor en stor forskel, nar du begynder at arbejde med batch-
plukning.

Plukkevogne: Nar én tur erstatter fem

En god plukkevogn gar det muligt at:
e plukke til flere ordrer pa én rute.
e holde kasser adskilt (én kasse = én ordre, eller én hylde = én rute).
e undgd at skulle bzere tunge kasser frem og tilbage.

Det er her, din plukkestrategi bliver omsat til praksis.

Sadan veelger du plukkevogn:

Den skal passe til dine kasser og dit gangareal.

Der skal veere plads nok til de typiske pluk (f.eks. 6-12 kasser).

Den skal veere let at mangvrere, ogsa nar den er fyldt.
Hjulene skal fungere pa dit gulv (beton/asfalt/fliser).

For f& vogne giver ka og stress. For mange fylder ungdigt. En god tommelfingerregel er, at der
bor veere:

e mindst én plukkevogn pr. aktiv plukker.
e plus 1-2 ekstra, sa der altid star en klar til naeste rute.

Et enkelt regneeksempel: Tjener det sig hjem?
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Forestil dig:

e En plukker bruger 10 minutter ekstra om dagen, fordi der ikke er en ledig vogn.
e Din timelgn (inkl. omkostninger) er f.eks. 250 kr.
e 10 minutter/dag = 1/6 time = 40 kr. pr. dag.

Pa 1 maned (20 arbejdsdage): 40 kr. x 20 dage = 800 kr.

Koster en ordentlig plukkevogn omkring 3.000,-, er den betalt hjem pa 3-4 maneder, hvis den
reelt sparer de 10 minutter om dagen, og i praksis sparer den ofte mere, fordi den:

e samler pluk til flere ordrer.
e reducerer antallet af ture.
e mindsker fysisk belastning.

Pointen er ikke at regne helt preecist, men at eendre mindset:

“Kan dette redskab spare os 5-15 minutter om dagen og lidt slid?”
Hvis ja, er det naesten altid en god investering.
Sadan kommer du i gang: Ger dette nu

1. Ga en tur pa lageret, og se pa hvordan der bliver arbejdet, ikke bare hvad der bliver
lavet.
e Hvor gar folk tomhaendede?
e Hvor bliver der ventet pa en vogn eller plads ved bordet?
2. Spgrg medarbejderne:
e “Hvis du méatte gnske dig ét redskab eller ét ekstra bord, hvad skulle det sa
vaere?” De ved det som regel allerede.
3. Lav en lille liste med 2-3 oplagte investeringer (f.eks. plukkevogn, ekstra rullebord, bedre
tapeholder).
4. Regn groft pa det:
e Hvad koster det?
e Hvor mange minutter vil det realistisk spare om dagen?
e Hvor lang tid tager det s& at tjene sig selv hjiem?
5. Testilille skala:
e Start med 1-2 vogne, og se hvordan de bruges.
e Justér starrelse, indretning og antal ud fra virkeligheden.
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Kapitel 5: Lagerstyring uden system, Min/max, rad streg, datahygiejne

Oversalg, dedt lager og manglende overblik koster dyrt. Du mister indtjening, binder likviditet i
de forkerte produkter, og det er frustrerende for dig og aergerligt for kunderne.

Hvis du er alene eller har 1 til 2 medarbejdere, er det ikke sikkert, at du behgver et lagersystem
endnu for at f& bedre styr pa dit lager.

Losningen: Min/max og den rade streg
Start med dine A-varer, altsa dem du seelger mest af.
For hver A-vare fastsaetter du to niveauer:

e et minimumsniveau
e et maksimumsniveau

Nar lageret kommer under minimum, skal der bestilles mere. Det gor du visuelt med en simpel
rad streg pa reolen.

Sadan kan du gore:

1. Find dine A-varer.

2. Beslut dig for minimum og maksimum for hver vare med omseetning og leveringstid in
mente.

3. Seet en rgd streg pa reolen ved det niveau, der svarer til minimum. Nar varen kommer
under stregen, skriver du den pa en bestillingsliste ved pakkebordet.

4. Aftal en fast rutine, for eksempel at ejeren eller den indkgbsansvarlige bestiller én gang
om ugen.

Nogle veelger ogsa at seette en lille post-it med teksten “Bestil mere” sammen med varen og
bestillingsnummeret, nar de tager den sidste enhed. Det lyder banalt, men det virker, nar man
er fa personer.
Opteelling og rytme
Selv uden system skal du have en fast rytme for opteelling:

e A-varer: tlles cirka en gang om maneden

e B-varer: teelles cirka en gang i kvartalet

e Resten: txlles cirka en gang om aret

Nar du teeller, retter du samtidig fejl i dit shopsystem, sa lagertal og det reelle lager heenger
sammen.
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Datahygiejne: Gor det nemt at gore det rigtige
God lagerstyring handler ogsa om paene data. Sgrg for:

e Konsistent SKU-navngivning (ogsé péa varianter), s varenummeret giver mening og
er unikt. Undga specialtegn, som i en CSV kan blive fejltolket. ; og , er de mest
anvendte separatorer i en CSV.

e En primaer placering pr. SKU, sa der ikke ligger lidt af det samme flere steder (hvis
ikke du bruger et scannersystem).

e Varekort med et tydeligt billede, sa det er nemt at se, om man har taget den rigtige
vare.

Det smarte ved denne metode er, at den er visuel og naesten ikke kraever teknik. En rod streg
pa reolen, en liste ved pakkebordet og en fast ugedag til bestilling er nok til, at 1 til 2 personer
kan holde et fornuftigt overblik. Samtidig vil god datahygiejne gare det langt lettere at migrere til
et lagersystem senere, nar du vil automatisere og optimere dit lager yderligere.

Del 2: Omrader der pavirker bundlinjen

Kapitel 6: Pakkefejl, Den stille draeber

En pakkefejl koster dig hurtigt langt mere, end du tror, og det er uden at medregne de mistede
ordrer eller kunder, som maske fraveelger din forretning nzeste gang.

Forkert vare, forkert starrelse eller forkert farve kan virke som en lille ting. Det er det ikke.
Et typisk regnestykke kan se sadan ud:

Returfragt: ca. 50 kr.

Ny forsendelse: ca. 50 kr.

Tid i kundeservice: ca. 100 kr.

Ekstra handtering og lagertid: ca. 50 kr.
Risiko for tabt salg eller rabat: ca. 100 kr.

Det er omkring 350 kr. pr. fejl. Har du 10 fejl om ugen, koster det dig over 180.000 kr. om aret.
Og det er konservativt.

Lesningen: Dobbelttjek og fejllog

Du kommer aldrig helt ned pa nul fejl, men du kan komme taet pa, hvis du arbejder systematisk.
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Dobbelttjek
Indfar et simpelt princip:

e En person plukker.
e En anden tjekker og pakker.

Den, der pakker, sikrer, at:

e varen matcher ordren.
e stgrrelse, farve og antal er korrekt.
e label sidder pa den rigtige pakke.

Det kan fgles som et ekstra led, men i praksis sparer det bade tid og penge, fordi fejl bliver
fanget, for pakken forlader lageret.

Fejllog
Skriv hver fejl ned. Ikke for at skaelde ud, men for at finde mgnstre.
For hver fejl noterer du:

Dato

Ordrenummer

Varenummer og beskrivelse

Type fejl (forkert vare, forkert starrelse, forkert modtager osv.)

Mulig arsag (darligt label, darlig belysning, produkter star for taet, travlhed, manglende
oplaering)

Efter nogle uger kan du begynde at se mgnstre:

Er det altid de samme varer?

Sker det oftere pa bestemte tidspunkter?

Er det nye medarbejdere, der laver fejlene?

Er det et bestemt omrade pa lageret, det gar galt?

Nar du kender manstrene, kan du lgse arsagerne i stedet for at slukke brande.
Traening og onboarding

Et lager, der fungerer godt, handler ikke kun om reoler, systemer og flotte flows. Det handler
mindst lige s& meget om, at folk gar tingene pa samme made hver dag.
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Uden klare standarder far du:

medarbejdere, der opfinder hver deres metode.

starre risiko for fejl, fordi alle “lige gor det pa deres made”.
laengere opleeringstid pa nye folk.

afhzengighed af enkelte ngglepersoner.

Malet er ikke at gare alting firkantet, men at skabe nogle enkle spilleregler, som gar hverdagen
lettere for alle.

Sma arbejdsgange, der gor den store forskel

Teenk i f4, simple procedurer, der beskriver, hvordan | gar i hverdagen. lkke som en stor
manual, men som Kkorte retningslinjer.

Start med de vigtigste omrader:

e “Sadan plukker vi”
e “Sadan pakker vi”’
e “Sadan behandler vi returer”

For hvert omrade kan du beskrive:

e hvem der gor hvad.
e i hvilken reekkefglge.
e hvad der altid skal tjiekkes.

Det kan veere sa simpelt som en A4-side ved pakkebordet:

I hvilken reekkefalge ordren behandles.
Hvad der skal dobbelttjekkes.

Hvordan varen lzegges i kassen.
Hvordan label kontrolleres.

Det vigtigste er ikke flotte dokumenter, men at alle kender spillereglerne og kan sla op, hvis de
er i tvivl.

Tjeklister ved pakkebordet

Tjeklister er en af de nemmeste mader at fa kvaliteten op pa uden at gare tingene
langsommere.
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Eksempler pa tiekpunkter ved pakkebordet:

Stemmer varenummer og stgrrelse med ordren?

Er antallet korrekt?

Er label sat pa den rigtige pakke?

Er der vedlagt falgeseddel eller eventuel returinformation?
Ser pakken ordentlig ud, inden den sendes afsted?

En tjekliste kan haenge lamineret ved bordet. Den skal veere kort nok til, at den bruges, og
konkret nok til, at nye medarbejdere kan falge den uden at sparge hele tiden.

Gor nye medarbejdere hurtigere trygge

Hver gang en ny medarbejder starter, gar der tid med at forklare de samme ting igen og igen.
Her kan et lille introforlab gore en stor forskel.

Teenk i tre trin:

1. Kort intro: Rundtur pa lageret, gennemgang af zoner og de vigtigste regler for
sikkerhed og adfeerd.

2. Skeerpet fokus pa én opgave ad gangen: Lad nye medarbejdere starte med én rolle,
for eksempel kun pluk eller kun pak, indtil de er trygge.

3. Makkerordning de forste dage: Lad en erfaren medarbejder veere teet pa de farste par
dage, sa fejl fanges tidligt, og spargsmal kan stilles med det samme.

Supplér gerne med en kort, enkel “velkommen til lageret”-side, hvor dine vigtigste principper
star:

e Vi dobbelttjekker frem for at gaette.

e Virydder op efter os.

e Visiger til, hvis noget ikke giver mening.
Tavlemgder: Sma justeringer hver uge

Du behgver ikke store strategimader for at forbedre lageret. Et kort, fast mgde kan gare meget.

Overvej et ugentligt tavlemade pa 10 til 15 minutter, hvor | star ved pakkebordet eller en
whiteboard-tavle.

Tal om tre ting:
1. Fejl: Hvilke fejl er sket, og hvorfor skete de? Fokus pa laering, ikke skyld.

2. Forbedringer: Er der noget, der irriterer jer i hverdagen? En hylde, der star dumt, en
vare, der altid skaber problemer, en liste, der er sveer at leese.
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3. Flaskehalse: Hvor gar det langsomt? Er det ved pakkebordet, ved printeren, i A-zonen,
ved returer?

Skriv de vigtigste beslutninger ned, og veelg maks. én ting, der skal aendres far naeste uge. Sma
forbedringer over tid er langt mere veerd end store projekter, der aldrig bliver til noget.

Belysning og arbejdsforhold
Mange fejl opstar simpelthen, fordi man ikke kan se ordentligt.

Sarg for god belysning over pakkeborde og i de mest brugte reoler.
Billige LED-lamper koster maske nogle f& hundrede kroner, men kan spare dig for
mange fejl.

e Tydelige labels, rene hylder og god ergonomi hjeelper ogsa.

Et konkret eksempel: En webshop |a pa over 3 procent pakkefejl, for de fik styr pa processerne.
Ved at indfare dobbelttjek, hvor én person plukkede og en anden pakkede, og ved at indfare en
fejllog og arbejde med arsagerne, kom de ned pa under 1 procent fejl. Og det kan blive endnu
bedre. Ved at tilfare et scan vil pakkefejl stort set helt kunne undgas, sa sammenhold eventuelle
pakkefejl og deres omkostning med, hvad du kan fa et lagersystem til. Maske kan bare denne
lille detalje betale investeringen hjem og abne op for de andre fordele, du vil opleve ved at
digitalisere dit lager.

Kapitel 7: Returer og reklamationer, sddan undgér du at miste overblikket

Returer og reklamationer er noget af det mest undervurderede i en webshop. Hvis du ikke har
styr pa det, far du:

rodede returhylder.

varer, der aldrig kommer tilbage pa lager.
halve krediteringer og fejl i bogfaringen.
kunder, der venter alt for laenge pa svar.

Og vigtigst af alt: Du binder penge i varer, der bare ligger og flyder.

Hvis du er en mindre webshop, behgver du ikke et stort system for at fa styr pa det. Du har brug
for en fast returproces, en tydelig zone og lidt disciplin.

Problemet: Returer som kaos
Nér der ikke er en fast made at handtere returer pa, sker der typisk det her:
e Pakker med “retur” lander forskellige steder pa lageret.

e Ingen ved, om varen er tjekket eller ej.
e Nogle varer bliver aldrig lagt tilbage pa lager.
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e Krediteringer bliver lavet for sent eller forkert.
e Du mister overblikket over, hvad der er en salgbar vare, og hvad der er tab.

Det fales som smating, men det er direkte bundlinje.
Lesningen: En enkel returproces
Start med tre ting:

1. En fysisk returzone
2. Etenkelt flow
3. En returlog

1. En fysisk returzone

Lav et tydeligt omrade, som kun er til returer og reklamationer. Alt, der kommer retur, skal lande
her. Ikke pa pakkebordet, ikke pa gulvet, ikke pa en tilfeeldig reol. Det kan vaere en reol maerket
“Retur”, et bord eller en palle kun til returer. Pointen er, at alle ved: “Hvis det er retur, skal det
herhen.”

2. Et enkelt flow
Nér en retur lander i returzonen, skal den igennem det samme flow hver gang:

1. Modtag: Abn pakken, find ordrenummer og kunde, og tjek, om der er en arsag angivet.

2. Tjek: Er varen ubrugt eller tydeligt brugt? Er der fejl eller skade? Er original emballage
og labels intakte?

3. Beslut: Salgbar igen? Salgbar som udsalg/2. sortering? Kassation (kan ikke saelges
igen)?

4. Opdater: Opdater lageret i shopsystemet, og opret en kreditnota eller retur pa ordren.
Hvis varen skal szelges igen, skal den laegges pa plads pa lageret med det samme.

Ingen retur er “faerdig”, for lager og ordre er opdateret.
3. Returlog: Brug dine fejl til at blive klogere

Lav en simpel returlog. Det kan veere et ark eller et simpelt system, s& leenge det bliver brugt
konsekvent. For hver retur kan du notere:

Dato

Ordrenummer

Varenummer

Antal

Type retur: fortrydelse, reklamation, fejllevering
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° Arsag: forkert starrelse, forventede noget andet, defekt, skade under levering osv.
Brug returloggen til at spotte monstre:

Er der bestemte produkter, der ofte kommer retur?
Er der bestemte starrelser, som ofte ikke passer?
Er der produkter, der ofte kommer defekte frem?
Kommer der mange retur fra samme leverandgr?

Nar du ser magnstre, kan du forbedre produkttekster og starrelsesguider, tage en dialog med
leverandaren om kvalitet eller emballage eller justere sortimentet, hvis et produkt giver flere
problemer end indtjening.

En af de starste faldgruber er returbunken, der aldrig bliver taget. Saet en enkel regel: Alt, der
kommer retur, skal veere behandlet og lagt pa plads inden for maks. 2 timer eller inden dagens
slutning, hvis det passer bedre til din hverdag. Det vigtige er ikke, om det hedder 2 timer eller 24
timer. Det vigtige er, at returer ikke bliver noget, du “tager dig af, nar du far tid”.

Reklamationer: Lidt ekstra struktur betaler sig

Reklamationer kraever lidt ekstra, fordi der ofte er dialog med kunden, dialog med leverandgren
og en vurdering af, om det er en produktfejl, en fragtfejl eller brug. Lav en simpel model, for
eksempel:

e Under X kr.: Las som regel med en ny vare eller delvis refundering uden for meget bovl.
e Over X kr.: Kreev altid billeder og en vurdering, for du beslutter en lgsning.

Serg for at dokumentere reklamationer med billeder, gemme eksempler pa fejl til leveranderen
og bruge det aktivt i dit indkgb og sortiment.

Returer og reklamationer fales ofte som baggrundsstaj. Men det er her, du enten mister eller
vinder rigtig meget pa bundlinjen og pé loyalitet. En fast returproces ger, at du ikke bare rydder
op, men ogsa bliver klogere pa din forretning hver uge.

Kapitel 8: Svind og lageropteelling, sadan undgar du, at pengene forsvinder
fra hylden

De fleste webshops fokuserer pa salg og indkeb. Lageret far lov til at passe sig selv, sa laenge
det “nogenlunde” stemmer. Problemet er, at sma afvigelser sjeeldent er sma i laengden.

Nér der ikke er styr pa svind og lageropteelling, sker der typisk:

e forskel pa det, systemet viser, og det, der star pa hylden.
e varer, som er gaet i stykker, men stadig star som salgbare.
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e produkter, som stille og roligt forsvinder uden forklaring.
e kunder, der bestiller noget, der “er pa lager”, men ikke kan findes.

Det koster bade tid, frustration og direkte penge. Og det gor det sveert at stole pa dine egne tal.
Malet er ikke et perfekt lager uden afvigelser. Malet er at have en enkel, fast made at arbejde
pa, der holder svind nede og ger afvigelserne synlige, far de vokser sig store.

Tre typer svind, du typisk keemper med
Det hjeelper at skelne mellem tre hovedtyper:

1. Proces-svind: Fejl i hverdagen, for eksempel fejl ved varemodtagelse (talt forkert eller
ikke registreret), fejl ved pluk (taget en for meget eller en for lidt) eller varer, der flyttes,
uden at det bliver opdateret i systemet.

2. Naturligt svind: Ting, der “logisk” forsvinder, for eksempel varer, der gér i stykker,
beskadiget emballage, en udlgbsdato, der er overskredet, eller varer, der bruges til
fotos, tests eller som samples.

3. Uforklarligt svind: Det, der er sveerest at handtere, sdsom varer, der reelt er vaek uden
nogen tydelig forklaring, tyveri (internt eller eksternt) eller fejl, som ikke kan folges
tilbage til en konkret haendelse.

Du behgver ikke kunne forklare alt ned i detaljer. Men du skal have en praksis, der gor det
synligt, hvor svindet opstar, og muligt at reducere det over tid.

Lesningen: Rullende lageroptaelling og faste rutiner

| stedet for én stor, tung lageropteelling en gang om aret, som alle hader, kan du arbejde med
rullende lageroptaelling. Det betyder, at du taeller lidt ad gangen, men oftere.

Grundidéen er:

e Du teeller sma omrader lgbende.
e Du bruger mest tid pa de varer, der betyder mest.

Kombinér det med principperne fra ABC og min/max:
e A-varer teelles oftest.
e B-varer teelles med jeevne mellemrum.

e C-varer txlles sjeeldnere, men stadig mindst en gang om aret.

Sadan kan en enkel model se ud:
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1. Lav en simpel plan: Del lageret op i omrader eller reolraekker. Beslut for eksempel, at |
hver uge teeller ét omrade. A-varer i omradet tjiekkes cirka hver maned, B-varer cirka
hvert kvartal, og resten nés hen over éret.

2. Teel og ret med det samme: Nar du teller et omrade, sa teel det fysiske antal pa
hylden, sammenlign med tallet i shopsystemet, ret tallet i systemet med det samme, og
skriv kort ned, hvis der er store forskelle.

3. Sperg: Hvorfor var der forskel? Du behgver ikke en rapport for alt. Men ved storre
differencer kan du notere en grov arsag: fejl ved modtagelse, fejl ved pluk, beskadiget
eller kasseret uden registrering eller helt uforklarligt. Over tid kan du begynde at se
meanstre: Er det altid den samme zone, det gar galt i? Handler det om bestemte
medarbejdere, som mangler opleering? Er det bestemte varetyper, der ofte gar i stykker?

Gor kasserede varer synlige i stedet for usynlige

En vigtig del af svindkontrol er, at alt, der ikke kan saelges, ogsa bliver markeret som sadan. Lav
for eksempel en kasse eller reol til “Defekt / kan ikke szelges” og en til “2. sortering / udsalg”.
Nar noget gar i stykker, skal du laegge varen i den rigtige kasse, registrere den i systemet som
kasseret eller nedskrevet og tage stilling en gang om ugen: Skal det smides ud, saelges billigt
eller sendes retur til leverandgren? P& den made bliver svind til noget, du aktivt tager stilling til,
ikke noget, der bare sker i baggrunden.

Adgang, orden og hjelpemidler
Nogle fa, lavpraktiske greb kan reducere svind betydeligt:

e Adgang og ansvar: Ggr det tydeligt, hvem der har ansvar for hvilke omrader. Jo mere
“feelles” alting er, jo nemmere er det, at ting forsvinder uden ejerskab.

e Orden pa hylderne: En primzer placering pr. SKU, tydelige labels og rene hylder gor det
meget lettere at opdage, hvis noget mangler.

e Plukkevogne og “parkeringspladser”: Brug plukkevogne, bakker eller kasser, s&
varer ikke bliver sat midlertidigt “et tilfeeldigt sted”, mens man lige gor noget andet. Jo
feerre midlertidige parkeringspladser, jo mindre risiko for, at varer bliver vaek.

e Simpel markering ved flytning: Hvis en vare midlertidigt flyttes fra sin faste placering,
sa markeér det. Det kan veere med en magnet, en seddel eller en kort note, sa alle kan
se, at varen midlertidigt star et andet sted.

Gor lageropteelling til en del af hverdagen og ikke et mareridt

For mange betyder “lagerstatus” eller “lageropteelling” overarbejde, sene aftener og irriterede
medarbejdere. Det kan undgas, hvis du ger rullende lageropteelling til en fast rutine, tager lidt ad
gangen i stedet for alt pa én gang og lader det vaere en naturlig del af arbejdsdagen i stedet for
et seerprojekt.
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Et forslag kunne veere at saette 30 minutter af en fast dag om ugen til at teelle et lille omrade,
gore det til en fast opgave for én person ad gangen og lade ansvaret skifte hver maned, sa flere
leerer lageret godt at kende.

Pointen er ikke at jagte perfekte tal, men at fa gje pa, hvor svindet opstar, fa tal pa det og
justere processer, layout og ansvar lgbende. P4 den made bliver svind og lageropteelling ikke
bare noget, du “skal igennem”, men et veerktgj til at beskytte din bundlinje og gare lageret mere
stabilt og forudsigeligt.

Kapitel 9: Nogletal pa lageret, sddan méler du, om det gar fremad

Et lager kan fgles, som om det “karer fint”, fordi stemningen er god, og ordrerne trods alt
kommer ud af dgren. Men uden nogle fa, simple nggletal er det sveert at vide, om det faktisk gar
bedre, eller om alle bare lgber hurtigere for at opretholde status quo.

Tanken her er ikke avancerede dashboards eller dyre systemer. Malet er at give dig et lille saet
tal, som du kan falge over tid og bruge som kompas, nar du arbejder med ABC-analyse,
lagerindretning, plukkestrategi, min/max, returhandtering og fejllog.

Du behgver ikke starte med det hele. To til tre nggletal, du rent faktisk far skrevet ned hver uge
eller maned, er langt mere veerd end ti nggletal, der aldrig bliver brugt.

1. Pakkefejlsprocent, den stille temperaturmaling

Pakkefejl er direkte bundlinje og ofte et symptom pa, at noget andet halter: layout, standarder,
opleering eller belysning.

En simpel made at méle det pa er:

Pakkefejlsprocent = (antal ordrer med fejl i en periode / antal sendte ordrer i
perioden) x 100

Eksempel: Sender du 1.000 ordrer pa en maned, og 15 af dem har en pakkefejl, er
pakkefejlsprocenten 1,5 %.

Det vigtige er ikke at ramme et “perfekt” tal, men at fglge udviklingen over tid og koble den til de
&ndringer, du laver. Indfarer du f.eks. dobbelttjek, bedre belysning eller justerer din A-zone, bar
det pa sigt kunne ses her.

2. Returprocent, signal om bade produkt og proces

Returer handler ikke kun om kunder, der fortryder. De kan ogsa pege pa problemer med
produktbeskrivelser, billeder, starrelsesguider, kvalitet, emballage eller pluk.

WAREHOUSE MANAGEMENT SYSTEM

DANSK
ERHVERV 87 Smartback




En enkel beregning er:
Returprocent = (antal returordrer i en periode / antal sendte ordrer i perioden) x 100

Senere kan du med fordel skille det ad, s& du kan se forskel pa returer pga. fortrydelse,
fejl/defekt eller forkert produkt/starrelse. Det giver et bedre grundlag for at beslutte, om du skal
opdatere tekster og billeder, tage en dialog med leverandaren eller se pa, om der er mgnstre i
pluk/pak-processen.

3. Pluk pr. time, far du nok ud af lageret?

Pluk pr. time viser, om dine aendringer i layout, plukkestrategi og redskaber faktisk gor lageret
mere effektivt. Du kan vaelge én af disse til at starte med:

e Antal feerdigplukkede ordrer pr. time
e Antal plukkede ordrelinjer pr. time

Det behgver ikke at vaere malt perfekt ned pa sekundet. Det vigtigste er, at du maler pa samme
made hver gang og bruger tallet til at sammenligne “far og efter” eendringer. Spearg f.eks.: Gar
tallet op, nar du begynder at batch-plukke? Hjeelper det at dele single-line og multi-line ordrer
op? Giver nye plukkevogne eller en aendret A-zone en forskel, der kan ses?

4. Gennemlgbstid, hvor lang tid er en ordre “pa lageret”?

Gennemlgbstid er tiden, fra ordren er modtaget, til pakken er klar til afhentning eller indlevering.
Du kan male det pa et udsnit af ordrer i en periode ved at se pa tidspunktet for ordren (fra
shopsystemet) og tidspunktet for label/afsendelse.

Formalet er ikke ngdvendigvis at presse alting maksimalt ned, men at sikre en stabil
leveringstid, opdage, hvis spidsbelastninger skaber forsinkelser, og have et mere realistisk
billede af, hvad du kan love kunderne. Hvis du f.eks. opdager, at gennemlgbstiden eksploderer,
hver gang returbunken vokser, er det et tegn pa, at returer fylder for meget i hverdagen, og at
der maske skal strammes op pa returprocessen.

5. Bundet lager i langsomme varer, hvor meget star stille?

Lageret er ogsa gkonomi. Nar varer star stille, star der penge stille. En helt lavpraktisk metode
er at treekke en liste fra dit system over varer, der ikke har solgt de sidste 90 dage, og leegge
kostprisen for disse varer sammen. Det giver dig et billede af, hvor meget kapital der er bundet i

langsomt saelgende varer, og hvor stor en del af den samlede lagerbinding der ligger i C-varer.

Kombinér det med din ABC-analyse. Hvis en stor del af lagerbindingen ligger i C-varer, kan det
veere relevant at seelge ud, pakke i bundles, nedjustere indkab og frigere plads til A- og B-varer.
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Sadan kommer du i gang i praksis

For at undga, at nggletal bliver endnu en god idé, der aldrig rigtig bliver til noget, kan du gare
det s& enkelt som muligt:

1. Veelg 2-3 nggletal: F.eks. pakkefejlsprocent, returprocent og antal plukkede linjer pr.
time.

2. Lav et simpelt ark: En kolonne pr. uge eller maned er nok i starten. Seet én fast dag,
hvor du (eller en medarbejder) opdaterer tallene.

3. Notér andringer pa lageret: Skriv kort ved siden af tallene, f.eks. “Uge 12: Flyttede A-
zone teettere pa pakkebordet”. S& kan du se, om eendringerne faktisk gar en forskel over
tid.

4. Brug tallene i dialogen med medarbejderne: Del udviklingen pa f.eks. et ugentligt
taviemgde. Hvad gar den rigtige vej? Hvad skal undersgges neermere? Hvilke sma
a&ndringer giver tydelig effekt?

Nagletal er ikke et mal i sig selv. De er en made at se, om dit arbejde med lageret faktisk gar en
forskel i hverdagen. Malet er ikke at fa “flotte tal”, men at give dig et enkelt, faktabaseret
grundlag for at justere kursen lgbende, sa lageret bliver en styrke i din forretning, ikke en skjult
omkostning.

Kapitel 10: Fragt, hvad kan man gere

Fragt er en af de starste faste omkostninger i en webshop. Alligevel er det noget, mange bare
accepterer. Man far en aftale, skriver under og rarer den maske kun én gang om aret. Det er en
fejl, iseer hvis dit behov aendrer sig, eller du vokser.

Som lille shop kan du sjeeldent presse priserne lige sa hardt som de store. Men du kan stadig
gore meget for at betale mindre per forsendelse ved at skeere spildet vaek, bruge de rigtige
produkter og lasninger og gare dig attraktiv for transporteren med struktur og forudsigelighed.
Det handler ikke kun om at forhandle rabat, men om at gare det nemmere og billigere for
transportgren at handtere dine pakker. Jo nemmere du er at arbejde med, jo bedre kort har du
pa handen.

Lesningen: Skaer spildet vaek, og brug de veaerktajer, du har

Som lille shop kan du ikke altid forhandle dig frem til de laveste listepriser. Til gengeeld kan du
gore tre vigtige ting:

1. Fjern ungdigt spild.
2. Veelg klogt mellem de lgsninger, der findes.
3. Seet nogle simple regler op, sa du ikke taber penge pa fragten.
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1. Emballage: Stop med at sende luft

Mal dine mest solgte produkter, og find 2 til 4 kassestarrelser eller kuverter, der passer
ordentligt. Brug den mindste emballage, der stadig beskytter varen. Sma justeringer gor en
forskel: skift fra en stor kasse til en mindre kasse, skift fra kasse til boblekuvert pa lette
produkter, og undga unadigt fyld og alt for meget “luft”. Du kan maske ikke presse din pris per
pakke ret meget ned, men du kan sende mindre volumen per pakke. Det er ofte volumen, der
gar fragten dyr.

2. Veelg den rigtige fragtlosning, ikke ngdvendigvis den billigste pa papiret

Som lille shop kan du for eksempel bruge fragtportaler, der samler aftaler pa tveers af mange
webshops, veaelge pakkeshop som standard og hjemmelevering som tilvalg og begraense
antallet af transportarer, sa du ikke spreder volumen for meget. Her handler det mere om stabil
kvalitet, en fornuftig pris og en tydelig og enkel kunderejse i checkout, end om at forhandle 50
are pa pakken.

3. Seet dine fragtregler rigtigt op i shoppen

Du kan ikke styre listepriserne, men du kan styre, fra hvilken ordreveerdi du tilbyder fri fragt, om
du tager lidt betaling for levering til en privatadresse, og om tunge eller store ordrer skal have et
tilleeg. En simpel model kunne veere: pakkeshop til en lav, fast pris, hjemmelevering lidt dyrere
og fri fragt over et niveau, hvor du stadig tjener penge. Det vigtige er, at du regner pa det, sa du
ikke ubevidst betaler en stor del af fragten ud af din egen margin hver gang.

Du kan ogsa tilfgje et simpelt prioriteringstilvalg i shoppen. For eksempel: “Prioriteret pluk og
pak” til 10 kr. Selvom du i praksis pakker alle ordrer samme dag, kan dette tilvalg betyde, at
disse ordrer kommer farst i kgen ved pakkebordet. Mange kunder vil gerne betale et lille belgb
for at fole sig prioriteret, og pa den made kan du hente en del af dine samlede
fragtomkostninger hjem uden at aendre din faktiske leveringshastighed.

4. Mal i det sma

Du behgver ikke avancerede dashboards. Ggr noget enkelt: Tag en uge eller en maned ad
gangen, skriv antal ordrer, samlet fragtomkostning og gennemsnitlig fragt per ordre ned, og
vurdér, om det ser fornuftigt ud i forhold til dine priser og din daekningsgrad. Hvis du vil et skridt
leengere, kan du kebe en simpel pakkeveegt, notere vaegt og emballage pa dine 10 mest solgte
produkter og bruge de tal, nar du veelger emballage og fragtprodukter fremover.

5. Forhandling, men pa et realistisk niveau

Selv som lille shop kan du godt tage en kvalificeret snak med din transportgr. Du vinder ikke pa
starrelse, men du kan vinde pa struktur og forudsigelighed. Sparg for eksempel, om det giver en
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bedre pris, hvis du selv indleverer pakkerne pa terminalen, hvis du sorterer pakkerne efter
postnumre, eller om der er bestemte tidspunkter, hvor de har mere kapacitet. Hvis din forretning
kan beere det, kan du ogsa overveje at samle afsendelser og kun sende for eksempel tre gange
om ugen. Det gar dig mere forudsigelig for transportgren, og du kan ofte fa lidt bedre
prisstrukturer, mere fleksibel afhentning og en bedre relation.

Kapitel 11: Emballage, det sidste indtryk, der betyder meget
Problemet: Din emballage arbejder ikke for dig

Kunden har set din annonce, besggt din hjiemmeside, lagt varer i kurven, gennemfart kabet og
ventet pa pakken. Det farste fysiske mgde med din forretning er emballagen.

Hvis pakken ser gennemtaenkt ud, er nem at abne og har en lille detalje, der far kunden til at
smile, star du staerkt. Kunden er mere tilbgjelig til at handle igen og anbefale dig til andre.

Hvis pakken derimod er en alt for stor, tilfeeldig kasse fyldt med bobleplast eller ser rodet og
sjusket ud, sender du et helt andet signal. Det kan i nogle tilfeelde vaere det rigtige, hvis din
malgruppe forventer noget rat, enkelt eller no-nonsense. Det vigtige er, at du er bevidst om,
hvem din malgruppe er, og hvilket sidste indtryk du gnsker, at de skal sta tilbage med, nar de
abner pakken.

Lesningen: Teenk i tre niveauer

1. Funktionel: Varen kommer frem i ét stykke. Det er minimum.

2. Professionel: Varen kommer frem i ét stykke og ser ordentlig ud. Ingen overflgdig
bobleplast og ingen keempe kasse til en lille vare.

3. Wow: Varen kommer frem i ét stykke, ser peen ud, og der er en lille detalje, der far
kunden til at smile. Det kan veere en handskreven hilsen, en sticker, en lille ekstra
vareprgve eller noget helt tredje. Det er her, du bygger loyalitet.

Del 3: Nar du er klar til at skrue op

Kapitel 12: Store kampagnedage som stresstest for dit lager

Store kampagner er lagerets eksamen. Det kan veaere Black Friday, januarudsalg,
fodselsdagskampagner, influencer-samarbejder, tv-reklamer eller en ny kollektion, du har
varmet publikum op til i ugevis. Feelles for dem er, at der pludselig kommer langt flere ordrer
igennem pa kort tid, og at dine normale rutiner bliver presset.

Nogle webshops karer nogenlunde fint 50 uger om aret, og sa veelter det hele, nar kampagnen
rammer: Ordrer sendes for sent, kunder ringer, medarbejdere bliver haengende til langt ud pa
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aftenen, og lageret ligner et bombet lokum. Det er ikke nadvendigvis, fordi folk er dovne eller
ustrukturerede. Det er typisk, fordi man gar ind i en kampagne med samme setup som pa en
almindelig tirsdag, der mangler en plan for, hvad der skal ske, nar volumen fordobles, og ingen
ved, hvem der har ansvar for hvad, nar det gar steerkt.

Med den rigtige forberedelse kan kampagnedage blive dine bedste dage pa aret, ikke dine
veerste.

Grundidéen: Planlaeg for, ikke mens det braender
En kampagne bgr altid ses som tre faser:

1. Fer: Forberedelse, bemanding, lager, emballage, prioriteringer.
2. Under: Eksekvering, kommunikation og sma justeringer.
3. Efter: Oprydning og leering til naeste gang.

Jo mere du far styr pa far og efter, jo mindre kaotisk bliver “under”.
For kampagnen: Forberedelse, forberedelse, forberedelse
Start med at kigge bagud og fremad.

1. Analysér tidligere kampagner: Hvis du har kert kampagner for, sa treek tal fra dit
shopsystem: Hvor mange ordrer kom der? Hvilke dage og tidspunkter blev der travlest?
Hvilke produkter solgte mest? Kig ogsa pa, hvad der gik galt sidst: Leb | ter for bestemte
varer? Var der bestemte produkter, der gav flest pakkefejl? Var der tidspunkter, hvor |
kom bagud? Hvis det er farste gang, sa tag udgangspunkt i en “rekorddag”, og regn med
mindst 2-3 gange normalen. Pointen er at fa et realistisk billede af, hvad du gar ind til.

2. Sorg for varer nok, isser pa A-varerne: Prioritér lagerindkgb pé dine
kampagnebaerende produkter, sgrg for plads til dem i A-zonen, og overvej at seelge ud
af C-varer for at frigare plads. Udveelg 10-20 kampagnevarer, regn konservativt pa, hvor
mange du kan saelge, og leeg en buffer oveni. Hellere lidt for meget lager pa de rigtige
varer end for lidt.

3. Book ekstra bemanding, og treen dem: Aftal i god tid, hvem der kan tage ekstra
vagter. Overvej studerende eller timelgnnede. Sgrg for, at nye folk har prevet jeres pluk
og pak i praksis for kampagnen og far én rolle (f.eks. kun pluk), indtil de er trygge. Et par
timers oplaering ugen far er guld veerd.

4. Lav en prioriteringsplan for ordrer: Nar det veelter ind, skal | ikke diskutere, hvad der
er vigtigst. Lav en simpel model pa forhand, f.eks.: 1) Ekspreslevering, 2)
Afhentningsordrer, 3) Normale ordrer i dato-raekkefalge. Understat det med farvekoder
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pa plukkelister eller batch-pluk pa de mest almindelige ordretyper. Haeng prioriteringen
op ved pakkebordet.

5. Tjek emballage, labels og forbrugsmaterialer: Mange kampagner er veeltet af mangel
pa kasser, labels, tape eller fyld. Lav en tjekliste, og gennemga den senest 1-2 uger for
kampagnen.

6. Skriv en “krigsplan”, pa én A4: Lav en kort plan, der svarer pa: Hvem gor hvad?
Hvornar pa dagen ger | hvad? Hvem tager beslutninger, hvis noget braender pa? Det
vigtigste er, at alle forstar deres rolle.

Under kampagnen: Hold fokus, og hold kommunikationen enkel

Nar kampagnen kerer, er opgaven at minimere forstyrrelser, holde flowet karende og undga at
&ndre for meget undervejs. Hold korte statusmader ved pakkebordet morgen og efter frokost:
Hvor langt er vi? Hvor opstar der ka? Skal vi flytte en medarbejder? Undga starre layout-
aendringer pa selve dagen. Serg for, at én person har ansvar for at holde gje med lagerstatus
og opdatere shoppen, hvis noget er ved at vaere udsolgt.

Efter kampagnen: Oprydning og laering
Nar kampagnen er ovre, sa brug lidt tid pa at samle op.

1. Fa lageret tilbage i neutral position: Fa ryddet op i A-zonen, handteret returer
systematisk og opdateret beholdninger. Jo hurtigere lageret kommer tilbage i
“hverdagsform”, jo mindre treethed traekker du med videre.

2. Saml nggletal fra kampagneperioden: Kig pa antal ordrer, gennemsnitlig plukketid,
pakkefejlsprocent, returprocent (iseer pa kampagnevarer) og antal brugte ekstra timer.
Det behgver ikke at vaere superpraecist, men det er vigtigt for at kunne sammenligne
naeste gang.

3. Sperg: Hvad fungerede, og hvad gjorde ikke? Tag en kort opsamling med dem, der
stod midt i det. Hvad fungerede godt? Hvor blev det presset? Hvad manglede vi? Hvilke
aendringer bar vi lave inden nzeste kampagne? Skriv konklusionerne ned, sa du ikke
starter forfra fra nul naeste gang.

Brug kampagnedagene som argument for forbedringer
Store kampagnedage er ofte de tidspunkter, hvor veerdien af et bedre lagerlayout, plukkevogne,
et scannersystem, en tydelig A-zone og faste standarder bliver allermest synlig. Hvis du kan se,

at det knirker, hver gang volumen stiger, er det et tydeligt tegn pa, at enten fundamentet skal
styrkes, eller at tiden er moden til et WMS eller 3PL.
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Kort opsummering

Store kampagnedage skal ikke vaere noget, du frygter. De kan vaere dine mest profitable dage,
din bedste stresstest af lageret og dit staerkeste argument for at investere i bedre processer og
veerkigjer. Naglen er at forberede dig, gare roller og prioriteringer tydelige og samle op bagefter.
P& den méade bliver Black Friday ikke et arligt mareridt, men en planlagt gvelse, hvor lageret
viser, hvad det faktisk kan.

Kapitel 13: 3PL, hvornar det giver og ikke giver mening

Problemet: 3PL lyder som den nemme losning, men kraever klare rammer

3PL betyder tredjepartslogistik. Du leegger lager, pluk, pak og ofte fragt over til en ekstern
partner. Det kan vaere en stor hjeelp, men ogsa en kilde til frustration, hvis der ikke er styr pa
forventninger, gkonomi og samarbejde.

For at fa veerdi ud af 3PL skal du vide, hvornar det giver mening for din forretning, hvilke fordele
du kan spille pa, og hvilke faldgruber du skal forhandle pa plads, inden du skriver under.

Hvornar 3PL kan veere en genvej

3PL kan veere en steerk lgsning, ogsa for mindre webshops, hvis det bruges rigtigt. Typiske
situationer, hvor 3PL kan give god mening:

e Tidlig fase med begransede ressourcer: Du er tidligt pa din rejse, har maske 5 til 50
ordrer om dagen og ingen lyst eller mulighed for at indrette et eget lager. Her kan 3PL
veere en genvej til bedre fragtpriser, faste rutiner for pluk og pak, og at du kan fokusere
pa salg og marketing.

e Du vil skalere uden at bygge lager op selv: Du vokser hurtigt og kan se, at du snart
skal bruge mere plads og flere medarbejdere. | stedet for selv at binde kapital i lokaler
0g udstyr, kan du laegge driften over til et lagerhotel, der allerede har bemanding,
systemer og procedurer.

e Specialvarer og sarlige krav: Har du varer som farligt gods, fadevarer, varer pa
kal/frost eller produkter med seerlige regulatoriske krav, kan en specialiseret 3PL vaere
bade sikrere og billigere end at bygge setuppet selv.

e International ekspansion: Skal du ind pa for eksempel Tyskland, Sverige eller Norge,
kan en lokal 3PL give hurtigere levering, lavere fragtomkostninger og gere det lettere at
handtere retur og lokal lovgivning.

Fordele ved en god 3PL-partner
Nar 3PL fungerer, kan du fa feerre driftshovedpiner, skalering uden selv at skulle anseette,

adgang til eksisterende knowhow og mulighed for at bruge din tid pa produkt, brand og kunder.
Men det kreever, at aftalen er klar, og at du ved, hvad du gar ind til.
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Faldgruber, du skal veere opmarksom pa
Der er flere klassiske risici ved 3PL, som du bgr adressere i aftalen:

e Tab af kontrol: Du ser ikke hver pakke. Husk, at kunden oplever det som din fejl, hvis
lagerhotellet laver rod. 3PL fjerner ikke ansvaret for kundeoplevelsen. Derfor skal du
have klare aftaler om fejlrate, svartid pa support, og hvordan du far indsigt i nggletal.

e Utydelige eller skjulte omkostninger: Det er sjeeldent kun pris per pluk og pakke.
Sperg ind til opstartsgebyrer, lagerleje, gebyrer ved saesonspidser og prisregulering.

e Standard vs. special: 3PL lever af standardiserede processer. Jo mere du har brug for
specielle Igsninger, jo dyrere kan det blive. Veer gerlig om, hvor meget saerbehandling du
reelt har brug for.

e Volumenkrav og minimumsgebyrer: Mange 3PL-aftaler har minimumsvolumen eller -
betaling. Hvis du ikke nar malene, skal du vide, hvad det koster dig, og hvornar det
genforhandles.

Aftal klare mal og konsekvenser pa begge sider

En professionel 3PL-aftale bar indeholde klare linjer for bade dig og lagerhotellet. Overvej
falgende punkter:

e Serviceniveau (SLA): Aftal konkrete mal for f.eks. fejlprocent, seneste cut-off-tid for
dagens forsendelser (f.eks. “99,5 % af alle ordrer plukket og klar til afsendelse samme
dag ved bestilling faor kl. 14”), svartid pa henvendelser og handtering af hasteopgaver.
Aftal ogsd, hvad der sker, hvis niveauet ikke holdes (f.eks. en kreditnota ved gentagne
brud).

e Dine egne forpligtelser: Aftal, hvad der sker, hvis du ikke nér det aftalte volumen
(f.eks. minimumsfakturering eller justering af pris).

Det giver en aerlig ramme, hvor begge parter ved, hvad der forventes.

Hav en exit-plan fra dag ét

En af de vigtigste ting ved 3PL er det, mange glemmer: Hvad sker der den dag, | ikke skal
arbejde sammen mere? Det skal sta tydeligt i aftalen: Hvor lang er opsigelsesperioden?
Hvordan flyttes dit lager fysisk ud? Hvad koster det at f& plukket og pakket lageret til flytning?
Hvordan far du adgang til dine data? En god 3PL-partner vil kunne beskrive en klar proces for
offboarding. Det er ikke et tegn pa mistillid, men sund fornuft.

Sadan gor du 3PL til et aktiv i stedet for en risiko

Hvis du overvejer 3PL, sa:

e lav en simpel beregning af, hvad lagerdrift koster dig i dag.
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veer tydelig pa, hvad du vil bruge din egen tid pa.

tal med flere 3PL-udbydere, og sammenlign ikke kun pris, men ogséa kemi, fleksibilitet og
rapportering.

sparg efter referencer, og tal med 2-3 af deres kunder.

start gerne med en klar prgveperiode med definerede mal.

3PL er hverken en magisk lgsning eller noget, du skal holde dig fra. Det er et strategisk veerktgj.
For nogle betyder det hurtigere skalering og feerre driftsopgaver. For andre er det for tidligt eller
for ufleksibelt. Det vigtigste er, at du tager beslutningen bevidst, med klare tal, klare
forventninger og en klar plan.

Afrunding: Din rejse er kun lige begyndt

Vi er naet til vejs ende i denne guide, men din rejse med at optimere lageret er kun lige begyndt.
Hvis du skal tage én ting med herfra, sa lad det vaere dette: De starste sejre ligger ofte i de
sma, simple justeringer. Det handler ikke om at kebe det dyreste system eller bygge det
flotteste lager fra dag ét. Det handler om at forsta dit flow, fjerne spild og gere det nemt for dig
selv og dine medarbejdere at gare det rigtige hver gang.

Det er ikke for at give dig en feerdig opskrift, men for at give dig et kort at navigere efter. Et kort,
der peger pa de mest almindelige faldgruber og de mest effektive genveje. Du behgver ikke at
falge det slavisk, men brug det som inspiration til at treeffe bedre beslutninger.

Lageroptimering er ikke et projekt, der en dag er faerdigt. Det er en lgbende proces. G& en tur
pa lageret i morgen. Tal med dine medarbejdere. Find én ting, du kan forbedre. Gar det. Og ger
det igen i naeste uge. P4 den made bygger du en sund og profitabel forretning, et skridt ad
gangen, en bedre plukkerute og en pakkefejl mindre.

Mangler du del 4, fordi du allerede har styr pa fundamentet og er godt i gang med din
vaekstrejse, kan det vaere, at du har mere brug for sparring end endnu en guide. Tag fat i Dansk
Erhverv, Smartpack, en anden fra dit netveerk du har tillid til. Som altid er det i de sma
forbedringer, du vinder pa bundlinjen.
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