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E N  G U I D E  F R A  H A P P Y C H E F

Den ultimative guide til
restaurantmarkedsføring

I  aften, ti minutter fra dit køkken, sidder nogen og beslutter, hvor de skal

spise. De har appetit, et budget og endnu ingen planer. De taster tre ord

på telefonen, scroller i under et minut og booker et bord. Spørgsmålet,

der afgør din uge: får de nogensinde dit navn at se?

Denne guide hviler på en ubekvem sandhed: det bedste køkken vinder

sjældent — det gør det mest synlige, mest fristende, mest bookbare. Seks

kapitler følger hele ruten fra søgefelt til stamgæst. Undervejs ser du,

hvorfor din Google-profil får otte gange flere besøgende end dit website,

hvorfor smukke opslag samler likes, men ingen bookinger, og hvorfor en

ekstra halv stjerne er omkring 9% omsætning værd. Vi begynder dér, hvor

enhver gæst begynder: med en søgning.

TV Thibault Van de Sompele Stifter af HappyChef
bygget med og for restauratører
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K O R T  F O R T A LT

Den korte version

01 Din Google Virksomhedsprofil er din travleste facade de fleste lokale
gæster beslutter sig dér, før dit website overhovedet indlæses.

02 Sociale medier sælger følelsen af at være der tre sekunders ærligt
håndværk slår tredive sekunders politur.

03 Ej dit publikum e-mail giver ~38 kr. pr. investeret krone, og WhatsApp når
åbningsrater over 95 %, som ingen algoritme kan kvæle.

04 Anmeldelser er markedsføring, du ikke selv skriver svar på hver eneste
inden for 48 timer; fremtidige gæster læser svaret, ikke anmeldelsen.

05 Fastholdelse slår tilgang en tilbagevendende gæst koster cirka fem
gange mindre end en ny. Flyt én markedsføringstime om ugen til
eksisterende gæster.
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1
S Y N L I G H E D

Vind øjeblikket, hvor de søger: din Google-profil
er den nye hoveddør

S Y N L I G H E D FIG. 01

Hvor gæster opdager dig

Google omkring 8× besøgene

Din hjemmeside 1× (basislinje)

88% af spisende gæster vælger en restaurant fra Google Maps & Search – sigt efter top 3

Skriv "restaurant i nærheden" der, hvor din restaurant ligger. Det, der dukker op i
kortpakken — de tre øverste resultater — fanger langt størstedelen af klikkene, og en stor
del af de mennesker sidder ved et bord inden for 24 timer. Det er det publikum med
højest købsintention, du nogensinde når, og det koster intet andet end disciplin at nå dem.

NØGLEINDSIGT

De fleste gæster vælger restaurant på Google Maps og i søgningen, ikke

på dit website. En optimeret Google Virksomhedsprofil — friske fotos hver

uge, komplette attributter, hurtige svar på anmeldelser, korrekte

åbningstider — afgør, om den, der søger kl. 17.40, booker dit bord eller

naboens.
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De femten ugentlige minutter, der slår annoncebudgetter
Googles lokale rangering belønner aktivitet og fuldstændighed, og dine gæster belønner
livstegn. Rutinen, hver uge:

Ét nyt foto — en ret fra denne uges menu, fotograferet i dagslys. Profiler med
regelmæssige fotoopdateringer får markant flere rutevejledninger og klik end sovende
profiler.

Hver anmeldelse besvaret inden for 48 timer (kapitel 4 viser hvordan).

Åbningstider verificeret — også helligdage. Ét forkert "åbent" på en lukket mandag
indbringer den vredeste én-stjernede anmeldelse, der findes.

Attributter komplette: prisniveau, køkken, terrasse, vegetariske muligheder,
bookinglink. Hvert tomt felt er et filter, du dumper i.

Den komplette opsætning — kategorier, tjenester, opslag, spørgsmål & svar — finder du i 
optimer din Google Virksomhedsprofil.

Gør profilen bookbar
En profil, der ender i et telefonnummer, taber gæster kl. 22 — link din onlinebooking
direkte, så den søgende konverterer i samme minut. Jo kortere vejen fra lyst til bekræftelse
er, jo oftere vinder du den.

KØKKENCHEFENS HEMMELIGHED

Fotovinklen, der vinder kortpakken

Google roterer dine profilfotos, men coverbilledet høster de fleste
førstehåndsindtryk — og interiører slår facader i fine dining. Det vindende billede,
brugt af de saler, der dominerer deres kortpakke: taget i en siddende gæsts
øjenhøjde i den gyldne time, med tændte stearinlys og to synligt besatte borde.
Det besvarer det eneste spørgsmål, den søgende egentlig stiller: hvordan vil det
føles at sidde der?

G Å  I  D Y B D E N

• 

• 

• 

• 

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Søg på din egen restaurant i et inkognitovindue. Tjek tre ting: ligner fotoene
din nuværende menu, passer aftenens åbningstider, og kan en fremmed
booke med to tryk? Ret det, der fejler, inden du åbner i morgen.
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Når potentielle gæster søger efter "restaurant i nærheden" eller "online reservation
[din by]", vil du gerne stå øverst.

Google Virksomhedsprofil er nøglen til lokal synlighed for din restaurant. Men det er ikke
nok blot at oprette en profil – du skal aktivt optimere den for virkelig at blive synlig og
omdanne potentielle gæster til reservationer.

I denne omfattende guide lærer du trin for trin, hvordan du optimerer din Google-
virksomhedsprofil for maksimal synlighed. Fra grundlaget til avancerede strategier – alt,
hvad du behøver for at blive fundet af sultne gæster i dit område.

Hvad er Google Virksomhedsprofil?

Google Virksomhedsprofil (officielt nu kaldet "Google Business Profile", men stadig ofte
kaldet GMB) er et gratis værktøj, der lader dig bestemme, hvordan din virksomhed vises i
Google Søgning og Google Maps. For restauranter er dette absolut afgørende, fordi:

46 % af alle Google-søgninger er lokale

78 % af lokale mobilsøgninger resulterer i et offline køb inden for 24 timer

Gæster direkte kan se dine åbningstider, billeder, menukort og anmeldelser

Du kan tilføje et direkte reservationslink – ideelt i kombination med online bestilling

Det er helt gratis – intet annoncebudget kræves

"Local Pack" – de tre virksomheder, der vises fremtrædende øverst i søgeresultaterne med
et kort – modtager over 40 % af alle klik ved lokale søgninger. Det er prime placering på
Google. Hvis du ikke er repræsenteret her, mister du dagligt potentielle gæster til
konkurrenter, der er optimeret.

Tænk over det: hvornår søgte du sidst selv efter "restaurant i nærheden"? Præcis de
søgeresultater afgør, hvor folk ender med at spise. Og med en optimeret profil kan du
påvirke det valg.

Sådan bestemmer Google den lokale rangering

Inden du begynder at optimere, er det vigtigt at forstå, hvordan Google afgør, hvilke
restauranter der kommer øverst. Der er tre hovedfaktorer:

1. Relevans

Hvor godt stemmer din profil overens med søgningen? Hvis nogen søger efter "italiensk
restaurant med terrasse", bør din profil indeholde disse oplysninger. Det er netop derfor, at
det er så afgørende at udfylde din profil fuldstændigt.

2. Afstand

Hvor langt er dit restaurant fra den søgende person eller den angivne placering? Her har
du ringe indflydelse ud over at sikre, at din adresse er korrekt.

3. Popularitet

Hvor kendt eller populær er din restaurant? Google ser på:

Antal og kvalitet af anmeldelser

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Aktivitet på din profil (opslag, opdateringer)

Omtaler på andre hjemmesider

Din hjemmesides SEO

Trin 1: Gør krav på og verificer din profil

Gå til google.com/business og gør krav på dit restaurant. Hvis din restaurant allerede findes
i Google Maps (ofte tilføjet af kunder), kan du gøre krav på den. Findes den endnu ikke,
opretter du en ny profil.

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

Hvordan optimerer jeg min Google-virksomhedsprofil som restaurant?

Udfyld alle felter fuldstændigt: navn, adresse, åbningstider, telefonnummer, website og
kategori. Tilføj mindst 10 aktuelle billeder, aktivér beskedfunktionen, og svar på alle
anmeldelser.

Hvordan samler jeg flere Google-anmeldelser til mit restaurant?

Bed aktivt gæsterne om en anmeldelse ved afregningen via en QR-kode på kvitteringen
eller et kort ved bordet. Send en automatisk anmeldelsespåmindelse via WhatsApp eller e-
mail efter hvert besøg.

Påvirker min Google-virksomhedsprofil min placering i søgeresultaterne?

Ja, markant. En komplet profil med mange nylige anmeldelser, regelmæssige opdateringer
og korrekte oplysninger forbedrer din placering i de lokale Google-søgeresultater. Det er
den mest effektfulde gratis SEO-handling for et restaurant.

• 

• 

• 
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2
B E G Æ R

Skab begær på sociale medier: sælg aftenen,
ikke retten

B E G Æ R FIG. 02

De første 3 sekunder af en rulle

3 sec du har cirka tre sekunder til at stoppe rullen, før interessen falder

Ingen booker et bord, fordi de så en brochure. De booker, fordi et femten sekunders klip —
hænder i handsker, der pensler en sauce, damp, der stiger fra passen, en restaurantchef,
der griner — fik en almindelig tirsdag til at føles utilstrækkelig. Den følelse kan fremstilles,
og råmaterialet ligger og flyder i dit køkken hver eneste service.

3-sekunders-reglen og ærlighedens fordel
Feeds giver dig cirka tre sekunder, før tommelfingeren bevæger sig. Politur stopper ikke
tommelfingeren; det gør spænding — en kniv midt i snittet, ild, der blusser op, en sauce på

NØGLEINDSIGT

Sociale medier virker for restauranter, når de sælger følelsen af at være

der — håndværk, ild, ansigter — i de første tre sekunder. Én platform gjort

konsekvent slår fire gjort sporadisk: vælg den, dine gæster scroller på,

post tre ærlige øjeblikke om ugen, og send hver profil videre til dit

bookinglink.

første 3 sek0 sek 6 sek
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randen af at skille. Fine dining-køkkener har en urimelig fordel her: jeres daglige arbejde
ligner biograffilm for civile. Strategien, platform for platform, ligger i sociale medier til
restauranter; håndværket bag at få tallerkener til at se ud, som de smager, ligger i 
madfotografering; og platformen, der hurtigst forvandler ukendte saler til
destinationsbookinger, er dækket i TikTok til restauranter.

Et postingsystem, der overlever en travl uge

DEN MINDSTE EFFEKTIVE POSTINGUGE

Slot Format Eksempel Tidsforbrug

Mandag Procesklip (15–30
sek.)

Pighvarren parteres til denne uges menu 10 min.

Torsdag Én ret, én historie "Sidste uge med asparges — sådan sender vi
dem af sted"

10 min.

Lørdag Salen i den gyldne
time

Tændte lys, de første gæster på plads, én linje
forventning

5 min.

Film alt på en telefon under den normale forberedelse — optag tre klip i én omgang.
Konsekvens på dette beskedne niveau forrenter sig; sporadisk genialitet gør ikke.

G Å  I  D Y B D E N

Sociale medier er blevet uundværlige for restauranter i den nuværende digitale
tidsalder.

Det er her, potentielle gæster opdager dig, beundrer dine retter, læser anmeldelser og til
sidst beslutter sig for at reservere. Ifølge nyere undersøgelser søger mere end 70 % af
millennials og Gen Z efter restauranter på sociale medier, inden de træffer en beslutning.
Men med så mange platforme og muligheder melder spørgsmålet sig: hvilken platform
vælger du, og hvad poster du præcist? I denne udførlige guide tager vi dig skridt for skridt
med ind i verdenen af markedsføring på sociale medier for restauranter.

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Film under morgendagens forberedelse ét 20-sekunders klip af det mest
hypnotiske, dit køkken gør dagligt. Ingen caption-strategi, ingen hashtag-
research — post det med én ærlig sætning. Du bygger vanen, ikke
mesterværket.
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Hvilken platform passer til din restaurant?

Ikke alle sociale medie-platforme egner sig til alle restauranter. Dit valg afhænger af din
målgruppe, dit koncept og den tid, du har til rådighed. Lad os tage de vigtigste platforme
under lup.

Instagram – dit restaurants visuelle udstillingsvindue

Instagram er den vigtigste platform for de fleste restauranter, og det er ikke uden grund.
Mad er i sagens natur visuelt, og Instagram handler udelukkende om billeder. Platformen
tilbyder adskillige muligheder for at præsentere din restaurant:

Feed-opslag: Fotos af retter, stemningsbilleder af interiøret og teamfotos for et
professionelt udtryk

Stories: Ideelt til behind-the-scenes-indhold, daglige opdateringer og interaktive
afstemninger eller spørgsmål

Reels: Korte, engagerende videoer som algoritmen belønner med større rækkevidde. Vis
tilberedningsprocesser, anretning af retter eller sjove øjeblikke

Brugergenereret indhold: Del fotos fra gæsterne med tilladelse for at opbygge social
troværdighed

Instagram Shopping: Ideelt hvis du sælger gavekort eller produkter

Instagram fungerer bedst for restauranter med et visuelt attraktivt koncept, fotogeniske
retter og en målgruppe mellem 20 og 45 år. Investér i god fotografi og en konsistent visuel
stil for at skille sig ud.

Facebook – community-bygger til lokal forbindelse

Facebook undervurderes ofte, men forbliver en stærk platform, særligt til lokal rækkevidde
og opbygning af et community. Platformen er særdeles effektiv til:

Promovering af arrangementer: Facebook Events er perfekte til særlige aftener,
smagninger eller livemusik

Ældre målgrupper: Gæster over 40 er stadig aktive på Facebook

Lokale communities: Facebook-grupper i dit område kan være værdifulde for mund-til-
mund-anbefalinger

Indsamling af anmeldelser: Facebook-anmeldelser er synlige i søgeresultater og
opbygger tillid

Betalte annoncer: Annonceringsmulighederne er omfattende, og du kan annoncere
meget målrettet lokalt

Glem ikke at udfylde din Facebook-side fuldstændigt med åbningstider, placering,
menukort og et link til dit reservationssystem. Det forbedrer også din synlighed i Google.

TikTok – opdagelsesmaskinen med viralt potentiale

TikTok vokser eksplosivt og tilbyder enestående muligheder for organisk rækkevidde. En
enkelt video kan få millioner af visninger, selv uden følgere. Platformen fungerer
fremragende til:

Unge målgrupper: Særligt gæster mellem 18 og 35 år er aktive på TikTok

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Kreativt, autentisk indhold: Perfektion er ikke nødvendigt – ægthed er. Smartphone-
videoer fungerer fint

Trends og challenges: Hægt dig på populære trends for ekstra rækkevidde

Vis personlighed: Lad menneskene bag restauranten komme frem, fra kok til opvasker

Tilberedningsprocesser: ASMR-lignende videoer af madens tilberedning klarer sig godt

TikTok kræver en anden tilgang end Instagram: mindre poleret, mere spontant og
regelmæssig postering. Algoritmen belønner konsistens og engagement.

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

På hvilken sociale medie-platform bør min restaurant være til stede?

Fokusér på Instagram og Facebook som grundlag. Vælg maksimalt to platforme og gør
dem godt, frem for at være til stede overalt men poste for lidt.

Hvordan laver jeg indhold til sociale medier som restauratør uden meget tid?

Batch det: brug 1–2 timer om ugen på at tage fotos og videoer og planlæg dem for hele
ugen. Brug dit køkken, dit team og dine retter som naturligt indhold. Ægthed slår
perfektion på sociale medier.

Skal min restaurant betale for annoncering på sociale medier?

Et lille budget (5–10 € pr. dag) rettet mod et specifikt geografisk område omkring din
restaurant kan være meget effektivt, særligt til arrangementer eller kampagner.

• 

• 

• 

• 
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3
E J E R S K A B

Ej dit publikum: e-mail og WhatsApp slår enhver
algoritme

E J E R S KA B FIG. 03

Kanaler, du ejer, slår lejet rækkevidde

WhatsApp 95% åbnet

SMS 90% åbnet

E-mail 25 % åbnet

Push-meddelelser 8 % åbnet

€38 e-mail returnerer omkring €38 for hver €1 brugt — det bedste afkast i markedsføring

Hver platform i kapitel 2 står mellem dig og dine gæster og opkræver husleje i rækkevidde.
Modgiften er markedsføringens ældste aktiv: en liste, du selv ejer. Når algoritmen ændrer
sig — og den ændrer sig altid — er din e-mailliste og dine WhatsApp-kontakter præcis lige
så meget værd som dagen før.

Indsamlingen sker ved bookingen, ikke ved døren
Dit reservationsflow indsamler allerede navn, e-mail og telefon med samtykke — det er den
stille superkraft ved at køre dit eget bookingsystem. En beskeden fine dining-sal med 150

NØGLEINDSIGT

Følgere er lejede; lister er ejede. E-mailmarkedsføring giver omkring 38 kr.

pr. investeret krone, og WhatsApp-beskeder når åbningsrater over 95 % —

men kun når de bruges til service og reelt værdifulde nyheder. Indsaml

kontakter ved bookingen, send månedligt med substans, og spam aldrig.
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kuverter om ugen indsamler 4.000+ kontaktbare gæster om året uden et eneste clipboard.
Segmentér efter det, deres bookinger allerede fortæller: stamgæster, mærkedagsgæster,
vinmenu-folket, de fraværende.

Hvad du skal sende (og hvad du aldrig skal sende)
Månedlig e-mail med substans: den nye menu og historien bag, ét event med
begrænsede pladser, én note bag kulisserne fra køkkenchefen. Skrevet som et brev, ikke
en folder. Hele rytmen ligger i e-mailmarkedsføring til restauranter.

WhatsApp til service og sjældent guld: bekræftelser, påmindelser, "et bord blev lige
ledigt på lørdag" til ventelisten. Åbningsrater over 95 % findes netop, fordi kanalen ikke
misbruges — værn om det. Drejebogen ligger i WhatsApp-markedsføring.

Aldrig: ugentlige tilbud, generiske helligdagshilsner, noget som helst du ikke ville sende
til en ven, der tilfældigvis elsker din restaurant.

Én velskrevet oktober-e-mail, der annoncerer trøffelmenuen til 4.000 ejede kontakter,
udkonkurrerer rutinemæssigt en måneds opslag på sociale medier — og koster en aftens
skrivning.

KØKKENCHEFENS HEMMELIGHED

WhatsApp-beskeden på to linjer, der fylder en tirsdag

Restauranter med en varm venteliste sender én besked i stille uger: "Vi har fået et
bord til to ledigt på torsdag kl. 19.30 — først til at svare får det." Knapheden er
ægte (det er reelt ét bord), kanalen er intim, og svarprocenten er ekstraordinær.
Brugt mere end en eller to gange om måneden dør den; brugt sparsomt er den
den højest konverterende sætning i hele denne guide.

G Å  I  D Y B D E N

E-mailmarkedsføring er en af de mest undervurderede, men også mest effektive
markedsføringskanaler for restauranter.

Mens mange restauratører bruger al deres opmærksomhed på sociale medier, glemmer
de, at e-mail er en direkte linje til gæsternes indbakke – uden algoritmer der bestemmer,
hvem der ser din besked. Med den rette strategi opbygger du et loyalt fællesskab, der

• 

• 

• 

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Tæl de gæstekontakter, der lige nu ligger i dit reservationssystem. Hvis du
aldrig har mailet dem, så skriv tre sætninger om, hvad der ændrer sig på næste
måneds menu, og hvorfor. Det udkast er mere værd end dine næste ti opslag.

DEN ULTIMATIVE GUIDE T IL  RESTAURANTMARKEDSFØRING 14

https://happychef.cloud/da/blog/markedsfoering/email-markedsfoering-restaurant.html
https://happychef.cloud/da/blog/markedsfoering/whatsapp-markedsfoering-restaurant.html
https://happychef.cloud/da/blog/markedsfoering/sociale-medier-restaurant.html


vender regelmæssigt tilbage og anbefaler dit restaurant til venner og familie. I denne
artikel lærer du, hvordan du bruger e-mailmarkedsføring effektivt i din
restaurationsvirksomhed.

Tallene lyver ikke: e-mailmarkedsføring har gennemsnitligt et ROI på 3600 %, altså 36 kr. for
hver investeret krone. For restauranter er dette tal ofte endnu højere, fordi én enkelt mail
kan føre til en reservation for flere personer. Desuden er din mailingliste et aktiv, du selv ejer
– i modsætning til følgere på sociale medier, som er underlagt platformenes luner.

Hvorfor e-mailmarkedsføring virker for restauranter

E-mail tilbyder unikke fordele, der passer perfekt til restaurationsbranchen:

Direkte kontakt: Du når gæsterne direkte i deres indbakke, uden algoritmernes
indblanding

Personalisering: Med gæsteprofiler kan du tilpasse beskeder til individuelle
præferencer og kostvaner

Timing: Send beskeder præcis, når gæsterne er mest modtagelige

Målbart: Hvert klik og hver konvertering kan spores, så du ved, hvad der virker

Omkostningseffektivt: Sammenlignet med annoncer er prisen pr. nået person minimal

Ejerskab: Din mailingliste er din, uafhængig af eksterne platforme

I modsætning til et Instagram-opslag, der forsvinder i feedet efter 24 timer, bliver en e-mail
liggende i indbakken, til modtageren handler. Det giver din besked en længere levetid og
større chance for konvertering.

Opbyg din mailingliste

En succesfuld e-mailstrategi starter med en kvalitetsliste af interesserede modtagere.
Fokusér på kvalitet frem for kvantitet; 500 engagerede abonnenter er mere værd end 5.000
personer, der aldrig åbner dine mails.

Indsamlingsmetoder der virker

Der er forskellige måder at indsamle e-mailadresser på, hver med sine fordele og ulemper:

Bookingsystem: Den mest værdifulde kilde. Gæster, der reserverer, har allerede vist
interesse. Sørg for, at dit bookingsystem indeholder et tilmeldingsvalg til nyhedsbrev.

WiFi-registrering: Tilbyd gratis WiFi mod en e-mailadresse. Gæster, der accepterer det,
er ofte tilbagevendende besøgende.

Hjemmeside-pop-up: Et diskret pop-up på din hjemmeside med et attraktivt
incitament, f.eks. 10 % rabat på næste reservation.

Bon: Spørg ved kassen, om gæsterne vil tilmelde sig opdateringer om særlige menuer
og arrangementer.

Sociale medier: Promovér dit nyhedsbrev på dine sociale kanaler med en tydelig
opfordring til handling.

Arrangementer: Ved gruppereservationer og events indsamler du ofte
kontaktoplysninger fra flere gæster på én gang.
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Incitamenter til at fremme tilmeldinger

Folk giver ikke bare deres e-mailadresse. Tilbyd noget værdifuldt til gengæld:

Velkomstrabat på første reservation via nyhedsbrevet

Eksklusiv adgang til nye menuer, inden de offentliggøres

Gratis aperitif ved næste besøg

Mulighed for at deltage i lodtrækninger om middage eller madlavningskurser

En gratis e-bog med opskrifter fra køkkenchefen

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

Hvordan opbygger jeg en e-mailliste som restauratør?

Via dit bookingsystem: bed om marketingtilladelse ved hver bestilling. Tilføj en
tilmeldingswidget på din hjemmeside. Tilbyd en lille fordel – f.eks. nyheder om særlige
menuer eller eksklusive arrangementer.

Hvilken e-mail giver mest udbytte for et restaurant?

Fødselsdagsmailen med en personlig invitation og et lille incitament. Den har en
åbningsrate på 50–70 % og en meget høj konvertering til reservationer. Automatisér det via
dit bookingsystem.

Hvor tit skal jeg sende e-mails til mine restaurantgæster?

Højst to gange om måneden for almindelige nyhedsbreve. Sender du for hyppigt, stiger
afmeldingsraten hurtigt.

• 

• 

• 

• 
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4
B E V I S

Gør anmeldelser til din bedste sælger

B E V I S FIG. 04

En halv stjerne er en reel indtjening værd

3,5 stjerner baseline

4,0 stjerner flere covers

4,5 stjerner +9 % omsætning

+9% hver ekstra halvstjerne øger omsætningen med ca. 9 %

En én-stjernet anmeldelse føles som en fornærmelse mod dit håndværk. Vend det om:
anmeldelsen er ikke skrevet til dig, og dit svar er ikke skrevet til dens forfatter. Begge er
teater opført for de hundrede fremmede, der læser udvekslingen næste måned, mens de
beslutter, hvor de skal fejre deres bryllupsdag. Fatning konverterer.

Svarsystemet

ANMELDELSESSVAR, DER VINDER DET TAVSE PUBLIKUM

NØGLEINDSIGT

Anmeldelser læses af hundredvis af fremtidige gæster, og dine svar læses

lige så grundigt. Svar på hver anmeldelse inden for 48 timer —

elskværdigt ved ros, sagligt og fattet ved kritik — og bed om anmeldelser i

topøjeblikket: bordet, der lige har fortalt dig, at aftenen var vidunderlig.
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Anmeldelse Svar inden for Trækket

5 stjerner,
detaljeret

48 t. Tak specifikt ("pighvarren, du nævner…"), invitér tilbage
med sæsonens navn: "vildtmenuen lander i oktober."

3 stjerner,
blandet

24 t. Tak for de fair pointer, ret det, der kan rettes, og nævn
rettelsen. Fremtidige læsere ser et køkken, der lytter.

1 stjerne, hård 24 t., aldrig
med det
samme

Anerkend, fremlæg fakta roligt én gang, tag det offline.
Ingen defensivitet — publikum bedømmer tonen, ikke
argumentet.

Falsk eller
grov

— Anmeld den, svar én gang neutralt for referatets skyld, gå
videre.

Skabeloner til hvert scenarie findes i anmeldelser og omdømmehåndtering.

Volumen er en strategi, ikke en tilfældighed
Bedømmelser stabiliseres med volumen — en 4,7 med 600 anmeldelser sælger bedre end
en 4,9 med 40, fordi den er troværdig. Byg anmodningen ind i servicen: når et bord stråler
sidst på aftenen, konverterer restaurantchefens "det betyder meget for os — hvis I havde
lyst til at dele det på Google, hjælper det virkelig et lille hus som vores"
bemærkelsesværdigt ofte. Forskningen kobler konsekvent bedre bedømmelser til
omsætning: selv en halv stjerne flytter målbart bookingerne i spidsbelastningen.

G Å  I  D Y B D E N

Online anmeldelser kan afgøre, om dit restaurant lykkes eller fejler.

Undersøgelser viser, at 93 % af forbrugerne læser anmeldelser, inden de vælger restaurant,
og 84 % stoler på online anmeldelser ligeså meget som personlige anbefalinger fra venner
og familie. I denne udførlige guide lærer du, hvordan du aktivt håndterer anmeldelser,
svarer professionelt på både positiv og negativ feedback og opbygger et stærkt online
omdømme, der tiltrækker flere gæster til dit restaurant.

Hvorfor anmeldelser er så afgørende for dit restaurant

Anmeldelser påvirker dit restaurant på flere niveauer, fra direkte bookinger til langsigtet
brandopfattelse.

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Åbn dine tre seneste ubesvarede anmeldelser. Svar på alle tre efter tabellen
ovenfor — specifikt, fattet, med den fremtidige læser først. Sæt derefter en
tilbagevendende 15-minutters "anmeldelser"-blok i din mandagskalender.
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Den direkte indvirkning på gæster og bookinger

93 % af forbrugerne læser anmeldelser, inden de vælger restaurant. Uden gode
anmeldelser mister du simpelthen en stor del af potentielle gæster.

Restauranter med højere bedømmelser vælges 3 gange hyppigere end
sammenlignelige restauranter med lavere bedømmelser.

Én stjernes forskel kan betyde 5-9 % omsætningsforskel på årsbasis. Det er betydeligt for
din bundlinje.

Gæster er villige til at betale 31 % mere hos restauranter med fremragende anmeldelser.
Kvalitetsopfattelsen retfærdiggør højere priser.

Negative anmeldelser har stærkere indflydelse end positive: du har i gennemsnit brug
for 12 positive anmeldelser for at opveje en negativ i potentielle gæsters opfattelse.

Indvirkningen på online synlighed

Google bruger anmeldelser som en vigtig rankingfaktor i lokale søgeresultater. Flere og
bedre anmeldelser betyder højere placeringer.

Flere anmeldelser fører til større synlighed i Google Maps og lokale søgeresultater.

Nylige anmeldelser tæller mere end gamle. En konstant strøm af nye anmeldelser er
vigtigere end ét enkelt toppunkt.

Restauranter, der aktivt svarer på anmeldelser, rangeres højere af Google end
restauranter, der ikke gør det.

Hvorfra kommer anmeldelser? De vigtigste platforme

De vigtigste platforme for restaurantanmeldelser, rangeret efter indflydelse og relevans:

1. Google-anmeldelser: den vigtigste platform

Google-anmeldelser er langt den vigtigste platform for restaurantanmeldelser:

Vises direkte i søgeresultater og Google Maps, hvor de fleste søger efter restauranter.

Påvirker din lokale placering betydeligt. Restauranter med flere og bedre anmeldelser
vises højere.

Størst rækkevidde af alle platforme. Næsten alle bruger Google.

Prioritet: Koncentrér mindst 60 % af din anmeldelsesindsats på Google.

Gør krav på og optimer din Google Virksomhedsprofil fuldt ud. Tilføj fotos, svar på
anmeldelser, og hold dine oplysninger opdaterede.

2. TripAdvisor: uundværlig i turistområder

Særligt relevant for restauranter i turistområder eller bycentre.

Internationale rejsende stoler i høj grad på TripAdvisor til restaurantvalg.

Placeringer inden for din by eller region afgør din synlighed for turister.

Certificate of Excellence kan bruges som marketingredskab.

3. Facebook: anbefalinger inden for netværk

Anbefalinger fra venner har særlig stor indflydelse på restaurantvalg.
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Integrerer problemfrit med din strategi for sociale medier.

Anmeldelser deles let inden for personlige netværk.

Særligt vigtig for lokale stamgæster, der følger dig på sociale medier.

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

Hvordan svarer jeg professionelt på en dårlig Google-anmeldelse?

Tak gæsten for feedbacken, anerkend det konkrete problem, undskyld oprigtigt, og invitér
dem til at tage kontakt for en løsning. Svar aldrig defensivt, heller ikke hvis klagen virker
uberettiget.

Hvordan indsamler jeg systematisk flere positive anmeldelser?

Gør det at bede om en anmeldelse til et fast trin ved afskedsøjeblikket. Brug en QR-kode på
kvitteringen eller et kort ved udgangen. Send en venlig påmindelse via e-mail eller
WhatsApp dagen efter besøget.

Hvilke anmeldelsesplatforme skal mit restaurant være til stede på?

Google Virksomhedsprofil er den vigtigste platform for synlighed. TripAdvisor er relevant for
turister. Facebook-anmeldelser påvirker også din sociale troværdighed.

• 

• 

• 
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5
R Y T M E

Markedsfør med sæsonerne: kampagner, der
planlægger sig selv

R Y T M E FIG. 05

En grund til at skrive i hver sæson

planlæg året én gang: hver måned får en kampagne knyttet til sin sæson

De restauranter, der virker ubesværet allestedsnærværende, improviserer ikke; de kører
sidste års kalender med ny fotografering. Sæsonen er restauratørens medfødte
markedsføringsfordel — dit produkt forandrer sig reelt fire gange om året, hvilket er fire
ærlige anledninger til at larme, som detailbrands ville dræbe for.

Året i overblik

ET FINE DINING-MARKEDSFØRINGSÅR (PLANLÆG HVER 6 UGER FORUD)

NØGLEINDSIGT

En sæsonkalender for markedsføring fjerner den ugentlige "hvad skal vi

poste?"-panik: fire menuskiftekampagner, gaveøjeblikkene (december,

valentinsdag, mors dag) og to selvopfundne traditioner, hver planlagt

seks uger forud på tværs af profil, sociale medier, e-mail og WhatsApp.

Jan jun dec
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Øjeblik Kampagne Kanaler

Hvert menuskifte
(×4)

"Den nye menu" — historien om én råvare,
en note fra køkkenchefen, bookingpush

E-mail + sociale medier +
profilopslag

December Gavekort + festmenuer — årets måned med
højest margin

E-mail + WhatsApp til
stamgæster først

Valentinsdag /
mors dag

Forudbetalte faste menuer (designet uden
no-shows)

Profil + e-mail + betalt
boost ved behov

To opfundne
traditioner

Aspargessæsonens åbningsaften,
vildtmiddag, østersuge

Venteliste + e-mail — lad
knapheden arbejde

Mekanikken bag at ride på hver sæson — timing, prissætning, tjeklisten — ligger i 
sæsonmarkedsføring, og 10 markedsføringstips, der virker nu dækker det tidløse lag
nedenunder.

Hvorfor seks uger forud
Seks uger giver fotograferingen tid til at ske i dagslys, e-mailen tid til at lande to gange og
køkkenet tid til at kalkulere menuen ordentligt. Kampagner planlagt samme uge, som de
lanceres, låner altid hastværk fra kvaliteten. Én regel holder kalenderen ærlig: hver
kampagne slutter i et bookbart øjeblik — en dato, en menu, en knap. Opmærksomhed
uden bookingvej er applaus uden omsætning; gavekort (se gavekort) er december-
undtagelsen, der bekræfter reglen, ved at konvertere goodwill til likviditet i januar.

G Å  I  D Y B D E N

Enhver restaurant kender travle og stille perioder.

December bugner af gæster, mens januar føles tom. Sommermånederne tiltrækker
turister, men i august rejser stamgæsterne på ferie. Med smart sæsonmarkedsføring kan
du vende de stille perioder til muligheder og udnytte de travle perioder maksimalt. I denne
udførlige artikel finder du din komplette guide til effektiv markedsføring hele året.

Hvorfor sæsonmarkedsføring virker

Folk søger sæsonbaserede oplevelser. En solrig terrasse om sommeren, en hyggelig
vinteraften med braiseret ret ved stearinlys, friske asparges om foråret. Ved at tilpasse din 

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Åbn en blank side og skriv de næste 12 måneder som tolv linjer. Markér dine
fire menuskift, december, de to gavehøjtider — og opfind så én tradition, der
kun tilhører dit hus. Du har lige skrevet næste års markedsføringsplan.
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markedsføring og dit menukort hertil imødekommer du præcis det, gæsterne ønsker og
søger i det pågældende øjeblik.

Sæsonmarkedsføring virker af flere grunde. For det første skaber det hastværk: sæsonretter
er kun tilgængelige i en begrænset periode, hvilket motiverer gæster til at komme nu. For
det andet svarer det til naturlige spisebilder: folk ønsker lette salater om sommeren og
kraftige gryderetter om vinteren. For det tredje giver det indhold til din kommunikation:
hver sæson giver dig noget nyt at fortælle.

Restauranter, der aktivt anvender sæsonmarkedsføring, oplever i gennemsnit 15-25 %
mindre udsving i deres omsætning hen over året. Toppunkterne udnyttes bedre, og dalene
udfyldes med målrettede kampagner.

Forår: en ny begyndelse

Efter de mørke vintermåneder er folk klar til fornyelse, lethed og de første solstråler. Foråret
er sæsonen for håb og ny energi:

Lancering af sæsonmenu: Asparges, rabarber, forårsløg, ung spinat – friske ingredienser
i rampelyset. Gør lanceringen til et event med en smagningsaften for stamgæster.

Terrasseåbning: Gør det til en begivenhed med specielle forårscoctails, måske en DJ
eller livmusik. Annoncér det uger i forvejen på sociale medier.

Påske: Påskebrunchen er enormt populær hos familier. Tilbyd en særlig påskemenu
med aktiviteter for børn. Tænk på æggjagt i haven eller på terrassen.

Mors dag: Dette er en af årets travleste dage. Book din promotion mindst seks uger i
forvejen. Tilbyd særlige menuer og tænk på en lille gave til mødrene.

1. maj: Festlige snacks og drikkevarer, måske en særlig fridagsbrunch eller BBQ. Særligt
relevant, hvis du befinder dig i et område med mange festligheder.

Markedsføringstip til foråret: fokusér på fornyelse og friskhed. Brug lyse, glade billeder på
dine sociale medier. Fotografér dine nye retter i naturligt dagslys. Kommunikér oprindelsen
af dine friske sæsoningredienser.

Sommer: terrasse og turisme

Sommeren bringer unikke muligheder og udfordringer. Din terrasse bliver dit vigtigste
aktiv, men dine stamgæster rejser på ferie:

Nå turisterne: Sørg for, at du er optimalt synlig på Google, TripAdvisor og andre
platforme. Opdatér fotos med sommerlige terrassebilleder. Svar aktivt på anmeldelser.

Lette retter: Salater, grillet fisk, ceviche, kolde supper og forfriskende desserter. Folk
ønsker ikke tung mad, når det er varmt.

Sommerevents: BBQ-aftener, vinsmagninger under åben himmel, cocktailworkshops,
sommerlige temaaftener (mediterrane, asiatiske, seafood).

Håndtér augustdykket: Mange stamgæster er på ferie. Fokusér på turister med
flersprogede menuer og lokale, der bliver hjemme, med særlige staycation-tilbud.

Forlæng terraselivet: Investér i tæpper, varmelamper og stemningsbelysning for at
strække terrassesæsonen langt ind i september.
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Fars dag: Ofte undervurderet, men en fin anledning til en søndagsbrunch eller BBQ-
tema.

Markedsføringstip til sommeren: det visuelle er afgørende. Investér i god madfotografi af
dine sommerretter. Del terrassestemning på Instagram. Samarbejd med influencere, der
kan formidle din sommerfølelse.

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

Hvordan planlægger jeg som restauratør min markedsføringskalender for hele året?

Identificér dine travle og stille perioder baseret på det foregående år. Planlæg
markedsføringskampagner 4–6 uger før spidsbelastningsperioder (Valentinsdag, Mors dag,
jul) og aktivitetsskabende tiltag i stille perioder (januar, midten af august).

Hvilke sæsonkampagner giver mest udbytte for en restaurant?

Valentinsdag, Mors dag, jul og nytår samt lokale markeder eller festivaler. Fokusér på de 3–4
begivenheder, der genererer mest omsætning.

Hvor lang tid i forvejen bør jeg begynde at promovere et sæsonarrangement?

Mindst 4–6 uger før populære datoer som Valentinsdag eller Mors dag, 8–10 uger for jul og
nytår. Åbn reservationer tidligt: gæster, der aktivt søger, planlægger langt i forvejen.

• 
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6
F A S T H O L D E L S E

Gør nye gæster til stamgæster

FA S T H O L D E L S E FIG. 06

At beholde en gæst kontra at vinde en ny

Hold en regelmæssig 1× prisen

Vind en ny gæst omkring 5× prisen

5× at vinde en ny gæst koster cirka fem gange mere end at beholde en

Lav tankeeksperimentet: hvis dit markedsføringsbudget kunne købe enten 100
førstegangsgæster eller 60 andengangsbesøg fra folk, der allerede elskede aftenen, hvad
bygger så restauranten? Førstegangsgæster er dyre skeptikere; tilbagevendende
ankommer forhåndssolgte, bestiller vinmenuen og tager venner med. Alligevel jagter
næsten al restaurantmarkedsføring de dyre skeptikere.

Fastholdelsesmaskinen
Genkendelse: gæsteprofiler forvandler "bord 6" til "hr. Sørensen, vinduesbord, allergisk
over for skaldyr, bryllupsdag i maj." Genkendelse er den billigste luksus, du kan servere.

Genaktivering: en månedlig liste over gæster, der ikke er set i 90+ dage, som hver får én
personlig hilsen — ny menu, deres favorit er tilbage. Genaktiverings-e-mails slår
rutinemæssigt enhver tilgangskampagne, en restaurant kører.

NØGLEINDSIGT

At skaffe en ny gæst koster cirka fem gange mere end at genaktivere en

eksisterende. Det træk, der forrenter sig i restaurantmarkedsføring, er

fastholdelse: genkend tilbagevendende gæster, husk deres præferencer,

genaktivér de fraværende med én personlig besked, og mål andelen af

genbesøg månedligt.

• 

• 
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Ritualer: stamgæste-previews af nye menuer, et glas på husets regning ved femte
besøg. Loyalitet i fine dining bygges på følelsen af at høre til, ikke på stempelkort — hele
arkitekturen ligger i opbygning af gæsteloyalitet.

Mål det eneste markedsføringstal, der forrenter sig
Andelen af genbesøg — hvor stor en del af aftenens kuverter, der har spist her før — er
sundhedsmålet for hele dit markedsføringssystem. Under 30 % fylder du en utæt spand;
over 50 % markedsfører din sal sig selv. Din analytics kan beregne det automatisk, og
værktøjer som AI-assisteret markedsføring kan skrive udkast til genaktiveringshilsnerne —
men varmen skal være din. Hvordan selve oplevelsen skaber lysten til at vende tilbage, er
emnet for den ultimative guide til gæsteoplevelsen.

KØKKENCHEFENS HEMMELIGHED

De 5 %, der afgør din restaurants fremtid

Klassisk service-profit-forskning fandt, at en forbedring af kundefastholdelsen på
5 procentpoint løfter det langsigtede overskud med 25–95 % — så voldsomt
forrenter det sig. For en restaurant betyder et hop i genbesøgsandelen fra 35 % til
40 % cirka to ekstra tilbagevendende borde pr. aften. To borde, hver aften, som
allerede stoler på køkkenet, bruger mere og tager venner med. Ingen
tilgangskampagne i verden konkurrerer med det regnestykke.

G Å  I  D Y B D E N

Det koster 5 til 7 gange mere at skaffe en ny gæst end at fastholde en eksisterende.

Alligevel fokuserer mange restauranter primært på nye kunder, mens den reelle værdi
ligger i tilbagevendende besøg. At opbygge kundeloyalitet er ikke svært, men kræver en
konsekvent og gennemtænkt tilgang. I denne omfattende guide lærer du, hvordan du
forvandler engangsgæster til trofaste stamgæster, der holder din forretning kørende og
fungerer som ambassadører.

Verdens mest succesfulde restauranter har én ting til fælles: en kerne af loyale gæster, der
vender tilbage igen og igen. Disse gæster udgør ikke blot en stabil indkomstkilrde, men er
også din bedste markedsføringskanal. De fortæller venner og familie om stedet, skriver

• 

◉ G Ø R  D E T T E  I  A F T E N

Find ti gæster frem, du ikke har set i tre måneder. Send hver én personlig
sætning — "den nye vintermenu er lige landet, og kronvildtet fik mig til at
tænke på jeres bord." Tæl de bookinger, denne ene e-mailrunde producerer.

DEN ULTIMATIVE GUIDE T IL  RESTAURANTMARKEDSFØRING 26

https://happychef.cloud/da/blog/gaesteoplevelse/kundeloyalitet-restaurant.html
https://happychef.cloud/da/analyser.html
https://happychef.cloud/da/ai-markedsfoering.html
https://happychef.cloud/da/blog/gaesteoplevelse/den-ultimative-guide.html


positive anmeldelser og tilgiver en fejltagelse. Kort sagt: at investere i loyalitet er den
klogeste investering, du som restauratør kan foretage.

Den økonomiske værdi af loyale gæster

Tilbagevendende gæster er fundamentet i en sund restaurantdrift. Her er tallene, der
understøtter det:

Højere forbrug: Loyale gæster bruger i gennemsnit 67 % mere per besøg

Ingen anskaffelsesomkostninger: De vender tilbage uden dyr markedsføring

Mund-til-mund-reklame: De bringer i gennemsnit 2-3 nye gæster om året

Tilgivelse: En fejl? Stamgæster giver dig en ny chance

Værdifuld feedback: De fortæller dig ærligt, hvad der kan gøres bedre

Forudsigelighed: Du ved, hvad du kan forvente af belægningen

Et restaurant med 40 % tilbagevendende gæster klarer sig markant bedre end et med 20
%. At investere i loyalitet er at investere i stabilitet.

Hvad skaber loyale gæster?

Loyalitet opstår ikke gennem én fantastisk oplevelse, men gennem konsekvent positive
oplevelser. Forskning peger på disse faktorer:

Kvalitet: Maden skal være god — hver gang

Service: Gæster ønsker at føle sig set og værdsat

Genkendelse: At blive husket er en stærk loyalitetsfaktor

Bekvemmelighed: Reservation og betaling skal gå ubesværet

Værdi: Ikke nødvendigvis billigt, men pengene værd

Følelsesmæssig tilknytning: Et bånd til teamet eller stemningen

8 strategier for kundeloyalitet

1. Kend dine gæster personligt

Intet er stærkere end at blive genkendt. Med et godt gæsteprofilsystem kan du
personalisere hvert besøg:

Præferencer: Yndlingsbord, drink, retter

Allergier og kostvaner: Proaktiv kommunikation til køkkenet

Særlige lejligheder: Fødselsdage, jubilæer, vigtige datoer

Besøgshistorik: Hvornår var de sidst her? Hvad bestilte de?

"Velkommen tilbage, fru Jensen — dit yndlingsbord ved vinduet er klar. Sauvignon Blanc
igen?" — dette skaber et bånd, som intet markedsføringsbudget kan købe.

2. Lever konsekvent kvalitet

Loyalitet begynder med pålidelighed. Gæster vender tilbage, fordi de ved, hvad de kan
forvente. Det betyder:

Standardiserede opskrifter: Hver ret smager ens hver gang

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

DEN ULTIMATIVE GUIDE T IL  RESTAURANTMARKEDSFØRING 27

https://happychef.cloud/da/blog/markedsfoering/restaurant-markedsfoering-tips.html
https://happychef.cloud/da/gaesteprofiler.html


Uddannet personale: Konsekvent service fra alle — se vores tips til personaleudvikling

Atmosfære: Lys, musik, temperatur — detaljerne er altid i orden

Timing: Ventetider er forudsigelige og acceptable

En fremragende kundeservice er det fundament, alt hviler på.

O F T E  ST I L L E D E  S P Ø R G S M Å L

Hvordan opbygger jeg et loyalitetsprogram til mit restaurant?

Start enkelt: et digitalt pointsystem via dit reservationssystem. Beløn ikke kun besøg, men
også online anmeldelser og anbefalinger. Sørg for, at belønningen føles virkelig værdifuld
og ikke er for svær at opnå.

Hvordan får jeg forsvundne stamgæster tilbage til mit restaurant?

Identificer gæster, der ikke har besøgt dig i mere end 3 måneder, via dit
reservationssystem. Send en personlig besked — ikke en masseudsendelse — med en varm
invitation og eventuelt et lille incitament.

Hvordan måler jeg kundeloyalitet på mit restaurant?

Mål andelen af tilbagevendende gæster (sigt mod 40–60 % af dine månedlige kuverter),
den gennemsnitlige besøgsfrekvens per gæst og din Net Promoter Score via korte
spørgeskemaer efter hvert besøg.

• 

• 

• 
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E - B O G

Hvor stærkt er dit markedsføringssystem?

Vores Google-profil får et nyt foto og tjekkede åbningstider hver uge

Gæster kan booke direkte fra Google med under to tryk

Vi poster tre ærlige øjeblikke om ugen på én valgt platform

Vi indsamler e-mail + telefon med samtykke ved hver booking

En månedlig e-mail med reel substans går ud til vores liste

Hver anmeldelse får et fattet svar inden for 48 timer
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K L A R  T I L  A T  S T A R T E

Markedsføring, der kører, mens
du laver mad?
HappyChef automatiserer maskineriet i denne guide — bookinger

fra Google, WhatsApp-kampagner, gæsteprofiler og AI-

markedsføring — så signalet bærer, selv på dine travleste aftener.

Book en demo

Gratis, 30 minutter, helt uforpligtende

https://happychef.fillout.com/t/6NnR2Jc6kgus
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