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EN GUIDE FRA HAPPYCHEF

Den ultimative guide til dit menukort &
drikkevarer

Et sted pa dit menukort star der lige nu en ret, som koster dig penge,
hver gang den bliver bestilt. Det er meget muligt den, du er mest stolt af.
Gaesterne fotograferer den, anmeldelserne naevner den — og i aften
draener den stille og roligt margin ud af dit kgkken igen. Hvilken ret? Hvis
du ikke kan svare inden for ti sekunder, treeffer dit menukort beslutninger

uden om dig.

Et menukort ligner en liste over retter. | virkeligheden er det en butik pa
én side, hvor gaesten i snit bruger 109 sekunder — og hvor sma valg flytter
tusindvis af euro om aret: hvor en ret star pa siden, om prisen beerer et €-
tegn, hvad beskrivelsen hvisker. Denne guide gennemgar det hele i seks
kapitler, fra firefelts-matrixen, der rentgenfotograferer dit kort, til
saesonjusteringen, der holder det skarpt. Til sidst ved du praecis, hvad hver
tallerken tjener — og hvorfor din bestseller maske er din darligste ret.

Thibault Van de Sompele Stifter af HappyChef
bygget med og for restauratgrer
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Happy Chef
KORT FORTALT

Den Kkorte version

Klassificér hver ret kvartalsvis i Stjerner, Arbejdsheste, Gader og Hunde
efter margin x popularitet — og handl forskelligt pa hver kvadrant.

Kalkulér opskrifter til grammet en food cost pa 28-32 % er fine dining-
sundhed:; det, du ikke maler, driver mod 38 %.

Prissaet oplevelsen, ikke ravarerne fjern valutategn, forankr med ét
premiumprodukt, og lad prix fixe-strukturen ggre det tunge arbejde.

Drikkevarer er halvdelen af din marginmotor vin pr. glas, vinmenuer og
et stramt cocktailkort tjener ofte mere end kgkkenet pr. arbejdsminut.

Beskrivelser szlger oprindelse, teknik og smagsord Igfter en rets salg
malbart; sentimentalt fyld begraver dine Stjerner.
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MATRIXEN

Laes cdin menu som en ingenior: Stjerner,
Arbejdsheste, Gader, Hunde

—— NO@GLEINDSIGT

Menu engineering placerer hver ret pa to akser — daekningsbidrag og
popularitet — og giver fire kvadranter: Stjerner (hoj/hgj), Arbejdsheste
(populaere, lav margin), Gader (rentable, upopulsere) og Hunde (ingen af
delene). En kvartalsvis runde af klassificér-og-handl Igfter typisk den
samlede menumargin med 10-15 %.

MATRIXEN FIG. 01

Plot hver ret: margin x popularitet

Plovheste populaer, lav margin
Gader hoj margin, lavt salg
Hunde drop eller omarbejde

+‘|o_15°/° sortering af retter i fire kvadranter kan gge menuoverskuddet med 10-15 %

Du kan ikke styre en menu, du aldrig har malt. Metoden, forfinet siden 1980'erne og stadig
uovertruffen, kraever én stille eftermiddag pr. kvartal: eksportér dit salgsmix, kalkulér hver
ret aerligt (kapitel 2), og placér hver enkelt i matrixen.

DE FIRE KVADRANTER — OG DET ENESTE RIGTIGE TRAK FOR HVER
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Kvadrant Profil Traekket

Stjerner Hgj margin, hgj Beskyt: 2andr dem aldrig henkastet, givdem menuens
popularitet bedste pladser, og traen personalet i at naevne dem fgrst

Arbejdsheste Populzere, men Omkonstruér: skeer lidt af det dyre element,
tynd margin genforhandl nggleravaren, eller skub prisen 10-15 kr. op

Gader Rentable, men Promovér: bedre beskrivelse, bedre placering, en
oversete tjenerhistorie — eller omdgb retten helt

Hunde Lav margin, fa Fjern uden sentimentalitet — hver Hund stjaeler
bestillinger opmaerksomhed fra en Stjerne

Den komplette gennemgang med kalkulationslogikken findes i menu engineering.

Disciplinen, der far det til at virke

To fejltyper draeber de fleste forsgg. Ferst kalkulation pa fornemmelsen — "anden ligger
nok omkring 30 %" — som kapitel 2 kurerer. Dernaest sentimentalitet: kekkenchefens
yndlings-Hund, der overlever hver oprydning pa grund af historien bag den. Matrixen er
ikke en kritik af madlavningen; den er en bordplan for retter. Selv en menu med tre
Michelin-stjerner har Arbejdsheste — handvaerket er at vide, hvilke der ggr sig fortjent til
pladsen.

@ GOR DETTE | AFTEN

Eksportér sidste maneds salg pr. ret. Uden at kalkulere noget endnu: markér

dine mavefornemmelses-Stjerner og -Hunde. Gem listen — efter kapitel 2
kalkulerer du dem ordentligt og opdager, hvilke instinkter der var dyre.

KOKKENCHEFENS HEMMELIGHED
Hvorfor din dyreste ret aldrig bor veere din bestseller

Et luksusflagskib — kaviarserveringen, den hele pighvar til to — tjener de fleste af
sine penge uden at blive bestilt. Det forankrer prisloftet: ved siden af et plateau til
900 kr. laeses smagsmenuen til 500 kr. som fornuftig. Ingenigrer kalder det
lokkedueeffekten. Hvis flagskibet nogensinde bliver din bestseller, er dit loft for
lavt — haev det, og se retterne nedenunder saelge lettere.

GA | DYBDEN
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Menu engineering er kunsten og videnskaben at designe dit menukort, sa
omsaetningen maksimeres.

Det kombinerer psykologi, design og data for at lede gaesterne subtilt hen mod retter med
hgjere daekningsbidrag. | denne omfattende guide laerer du de teknikker, som
toprestauranter bruger til at gge deres rentabilitet uden at ga pa kompromis med
kvaliteten eller geesteoplevelsen.

Dit menukort er mere end en liste over retter — det er et salgsveerktgj. Ligesom en god
webshop praesenterer produkter strategisk, kan et veldesignet menukort lede gaesterne
mod retter, der er ideelle for bade dem og dig. Den bedste menu engineering fgles naturlig
for gaesten, mens den bag kulisserne forbedrer din rentabilitet markant.

Hvad er menu engineering?

Menu engineering er en systematisk, datadrevet tilgang til at analysere og optimere dit
menukort. Det blev udviklet i 1980'erne ved Michigan State University og er siden blevet
forfinet af restaurationsfagfolk verden over. Det drejer sig om to kernespgrgsmal for hver
ret:

1. Popularitet: Hvor ofte bestilles den sammenlignet med andre retter?

2. Rentabilitet: Hvor meget tjener du pa den (daekningsbidrag = salgspris minus
ingrediensomkostninger)?

Ved at placere hver ret pa disse to dimensioner i en matrix far du konkret indblik i, hvilke
retter du bgr fremhaeve, hvilke der skal forbedres, og hvilke der maske kan fjernes fra kortet.

Menu engineering-matricen

Ud fra popularitet og rentabilitet inddeler du retter i fire kategorier:

Stars (Stjerner)
Hoj popularitet + hoj deekningsbidrag

- Det er dine flagskibsretter — meget bestilte og rentable
- Strategi: Praesentér dem prominently, &endr dem ikke
- Placer dem i menuens "hotspots" (midten, gverst til hgjre)

- Treen dit personale i aktivt at anbefale dem

Puzzles (Gader)

Lav popularitet + hgj daekningsbidrag

- Rentable retter, der er undervurderede

- Strategi: Praesentér og promovér dem bedre
- Forbedr navn og beskrivelse

- Flyt dem til en mere fremtraedende position
- Tilfgj et "Kokkens anbefaling"-maerke

- Overvej at tilfgje et foto


https://happychef.cloud/da/blog/gaesteoplevelse/forbedr-gaesteoplevelsen.html
https://happychef.cloud/da/blog/personale/personale-restaurant.html
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Plowhorses (Traekdyr)
Hoj popularitet + lavt deekningsbidrag

- Gaesterne elsker dem, men du tjener lidt pd dem

- Strategi: @g daekningsbidraget uden at miste populariteten

- Heaev prisen forsigtigt (test i sma trin)

- Optimer ingredienser uden at ga pa kompromis med kvaliteten
- Analysér portionsstgrrelsen — kan tilbehgr saelges separat?

- Flyt dem til en mindre fremtraedende position

Dogs (Tabere)
Lav popularitet + lavt daekningsbidrag

- Hverken populaere eller rentable
- Strategi: Fjern eller redesign drastisk
- Nogle "tabere" har en strategisk funktion (bgrnemenu, vegetarisk)

- Hvis de beholdes, placer dem diskret og invester ikke i dem

Analysér dit menukort: en trin-for-trin-plan

Trin 1: Indsaml dine salgsdata

Brug restaurant-analyser til at indsamle per ret:

- Antal solgte (seneste maned/kvartal)
- Kostpris (ingredienser)

- Salgspris

- Daekningsbidrag (salgspris - kostpris)

Trin 2: Beregn gennemsnit
- Gennemsnitlig popularitet: Samlet solgt / antal retter

- Gennemsnitligt daekningsbidrag: Samlet daekningsbidrag / antal retter


https://happychef.cloud/da/blog/digitalisering-data/restaurant-analyse.html
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OFTE STILLEDE SP@RGSMAL

Hvad er menu engineering, og hvordan anvender jeg det pa mit restaurant?

Menu engineering analyserer dine retter ud fra popularitet (hvor ofte bestilt) og rentabilitet
(daekningsbidrag). Du kategoriserer hver ret som "stjerne", "treekdyr", "gade" eller "taber" og
tilpasser dit menukortsdesign herefter.

Hvordan bruger jeg placeringen pa mit menukort til at tjene mere?

Placer stjerner de mest synlige steder (gverst til hgjre pa hver side). Genplacer gader eller
tilfgj dem til anbefalinger. Fjern tabere eller haev deres pris. Minimer synligheden af
treekdyr.

Hvordan beregner jeg rentabiliteten af hver ret pa mit menukort?

Trek de samlede ingrediensomkostninger fra salgsprisen, og divider med salgsprisen for at
finde daekningsbidraget. Sigt mod mindst 65-70 % daekningsbidrag per ret.
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OMKOSTNINGSSTYRING

Styr omkostningen under hver tallerken — til
srammet

—— NO@GLEINDSIGT

Food cost-styring betyder et opskriftskort med kalkulation pa gramniveau
for hver ret, ugentlig opfglgning pa den samlede procent og systematisk
reduktion af spild. Fine dining er sundt ved en food cost pa 28-32 %;
umalte menuer driver mod 38 % gennem portionskryb, prisstigninger og
tab i skraldespanden.

OMKOSTNINGSSTYRING FIG. 02

Madomkostningerne skrider uden ugentlig sporing

mal 28-32 %

38% efterlades uovervaget, stiger madomkostningerne fra sunde 28-32 % op mod 38 %

Marginen skabes ikke ved kassen; den skabes pa skaerebraettet. Tre tavse lackager tager
den: portionskryb (portionen pa 160 g, der blev 180 g, fordi ingen vejer laengere),
leverandgrglidning (fleden, der steg 14 % over seks fakturaer, ingen sammenlignede), og
skraldespanden (afskaer, overproduktion, dagens ret, der ikke solgte).

Opskriftskort er kontrakten

Hver ret far et kort: ingredienser i gram, aktuel leverandgrpris, udbytte efter afpudsning,
mal for tallerkenpris. Det er ikke bureaukrati — det er den eneste made, den menu, du

10
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konstruerede i kapitel 1, forbliver konstrueret. Nar kortet siger, at kronvildtretten koster 70
kr., og matrixen siger, at den er en Stjerne til 265 kr., har du et faktum. Uden kortet har du
en stemning. Hele metoden findes i styr pa ravareomkostningerne.

Spild er margin i skraldespanden

Studier saetter restauranters madspild til 4-10 % af de indkgbte fedevarer — til fine dining-
ravarepriser er toppen af det interval et helt point nettomargin. Modtraekkene forstaerker
hinanden: afskaer-til-garniture-taenkning (fennikeltoppene er tallerkenens garniture, ikke
skraldespandens), prep-lister styret af reservationsprognoser og en ugentlig fem minutters
skraldespandsrevision. Dybe taktikker ligger i reducér madspild.

- Vej de fem dyreste proteiner ved anretningen i én uge hvert kvartal — portionskryb dor i
dagslys.

- Indhent nye tilbud pa dine ti vigtigste ravarer to gange om aret; loyalitet uden
sammenligning er velggrenhed til din leverandgr.

- Kalkulér personalemaden — den er en del af food cost, og det zerlige tal zendrer adfaerd.

@ GOR DETTE | AFTEN

Tag din mest solgte ret og kalkulér den til grammet mod denne uges fakturaer.
Hvis den sande procent overrasker dig med mere end to point, har du fundet

den fgrste leekage — og sandsynligvis ikke den stgrste.

GA | DYBDEN

| restaurantbranchen tezeller hver krone, og ingen steder er det tydeligere end ved dine
ravareomkostninger.

Med gennemsnitlige ravareomkostninger pa 28-35 % af omsaetningen udger ravarer en af
de stgrste udgiftsposter i din restaurant. Forskellen mellem en rentabel og en
underskudsgivende restaurant ligger ofte i blot et par procentpoints besparelse pa
ravareomkostningerne. | denne udferlige artikel deler vi gennemprgvede strategier til at fa
styr pa dine ravareomkostninger uden at ga pa kompromis med kvaliteten eller
gaesteoplevelsen.

Hvad er ravareomkostningsprocenten, og hvorfor er den afgorende?

Din ravareomkostningsprocent er det vigtigste finansielle nggletal for sundheden i din
restaurantdrift. Beregningen er enkel:

(Samlede ravareomkostninger / Samlet madomsaetning) x 100 =
Ravareomkostningsprocent

En sund procent ligger mellem 28-35 %, afhaengigt af dit koncept. Fine dining-restauranter
kan ligge op mod 35-40 % pa grund af dyrere ravarer og lavere volumen, mens fast casual-
koncepter sigter mod 25-30 %. Kend din egen benchmark og mal konsekvent imod den.

n


https://happychef.cloud/da/blog/menu-og-drikkevarer/styr-madomkostninger.html
https://happychef.cloud/da/blog/menu-og-drikkevarer/reducer-madspild.html

Wappy«aef

Hvorfor er denne procent sa vigtig? Fordi den direkte bestemmer din avancemargin. Hvis
dine ravareomkostninger stiger fra 30 % til 35 %, mister du 5 procentpoint af omsaetningen
som profit. Ved en drsomsaetning pa 3.750.000 kr. er det 187.500 kr. mindre i overskud,
simpelthen pa grund af ineffektiv omkostningsstyring.

De fire sojler i effektiv ravareomkostningsstyring

Vellykket omkostningsstyring hviler pa fire grundlaeggende sgjler, der arbejder sammen.
Svaghed i én sgjle underminerer indsatsen i de andre.

1. Smart og strategisk indkgb

Indkgb er, hvor omkostningsstyringen begynder. Hvad du betaler for ravarer, besternmer
direkte din margin, men det handler om mere end blot at sammenligne priser:

- Forhandl aktivt: Bed om rabat ved stgrre masngder, langvarige kontrakter eller
eksklusivitet. Leverandgrer giver gerne rabat for forudsigelighed. Se vores komplette
guide om leverandgrforhandling i restaurantbranchen for de 8 gennemprgvede
taktikker.

- Sammenlign leverandgrer systematisk: Indhent mindst 3 tilbud pa dine basisvarer og
gennemga dem hvert kvartal. Priser svinger, og loyalitet uden sammenligning koster
penge.

- Kob saesonbetonet: Sa=sonvarer er billigere, friskere og smager bedre. Tilpas dit
menukort til det tilgeengelige i stedet for omvendt.

- Keb lokalt hvor muligt: Mindre transport betyder ofte lavere priser, friskere varer og
bedre relationer til leverandgrer, der kan vaere mere fleksible.

- Forhandl returmuligheder: Lav aftaler om, hvad der sker med varer, der ikke lever op til
kvalitetskravene.

- Bestil klogt: Bestil oftere i mindre maengder for at undga fordaery, saerligt for
letfordaervelige varer.

Opbyg personlige relationer med dine leverandgrer. De kan give dig tip om tilbud, hjselpe
dig i last minute-ngdsituationer og taenke med om besparelser.

2. Stram lagerstyring
Lagerbeholdning er bundet kapital, der ikke er pa din bankkonto. Jo bedre du styrer dit
lager, desto mindre kapital binder du og desto mindre spildes:
- FIFO konsekvent anvendt: First In, First Out skal vaere ufravigeligt. Zldste varer forrest,
nyeste bagerst. Enhver levering placeres bagerst.

- Ugentlig opteelling: Vid preaecis, hvad du har. Uden opteelling ved du ikke, hvad du
forbruger, spilder eller skal genbestille.

- Fastsaet par-niveauer: Bestem minimum- og maksimumlagerbeholdning pr. vare
baseret pa forbrug og leveringstid. Dette forebygger bade mangel og overskud.

- Registrer svind praecist: Mal, hvad du smider ud og hvorfor. Er det fordaerv? Kokkenfejl?
Tallerkenretur? Uden data kan du ikke forbedre dig.

- Organiser lagerrum: Et organiseret kglerum og lager forhindrer, at varer glemmes og
fordaerves.

12
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OFTE STILLEDE SP@RGSMAL

Hvad er den ideelle rdvareomkostningsprocent for en restaurant?

Sigt efter 25-32 % af omsaetningen til ravareomkostninger. Fine dining ligger sommetider
hgjere pa grund af dyre ravarer. Stiger dine ravareomkostninger over 35 %, er direkte
optimering ngdvendig for rentabiliteten.

Hvordan beregner jeg radvareomkostningsprocenten for min restaurant?

Ravareomkostningsprocent = (startlager + indkpb - slutlager) / omsaetning x 100. Mal dit
start- og slutlager manedligt og laeg alle indkgb sammen.

Hvordan styrer jeg portionsstgrrelsen for at holde ravareomkostningerne under kontrol?

Arbejd med portionskort med praecise gramvasgte pr. ret, brug en kgkkenvaegt til kritiske
ravarer og treen dit kpkkenteam i konsistente portioner. Inkonsistente portioner er en af de
stprste arsager til ukontrollerbare ravareomkostninger.

13



?Iappyaaef

PRISSATNING

Prissaet oplevelsen, ikke ravarerne

—— NO@GLEINDSIGT

Menuprissaetning virker, nar den styrer opfattelsen: fjern valutategn,
undga priskolonner, der inviterer til scanning, forankr med ét
premiumprodukt, og brug prix fixe- eller smagsmenustrukturer til at
flytte beslutningen fra pris-pr.-ret til vaerdi-pr.-aften. Kostpris-plus-
prissaetning alene underprissaetter systematisk fine dining.

PRISSATNING FIG. 03

AnkKer prisen, seelg midten

€34.00 foles dyrt

€19,90 foles billigt

1,6x rene tal — intet valutasymbol, ingen .99 — Igfter den gennemsnitlige check, her €28 til €44

Kostpris x 3 er regning, ikke strategi. Gaester oplever ikke dine omkostninger; de oplever en
aften — og de bedgmmer dens pris mod ankre, du selv kontrollerer. Hidndvaerket er at
saette de ankre bevidst.

Fem handtag, alle testede

- Drop "kr." Forskning i menupriser viste, at gaester bruger markant mere, nar valutategn
er fraveerende — "245" |aeses som et tal; "245,00 kr." laeses som en betaling.

- Bryd priskolonnen. Priser opstillet i en paen hgjrekolonne inviterer til prisjagt fra top til
bund. Laeg i stedet hver pris diskret i slutningen af beskrivelsen.

14
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- Forankr hgijt. Et reelt premiumprodukt pr. sektion nulstiller, hvad "dyrt" betyder (se
kapitel 1's hemmelighed).

- Charmeendelser har et klassesignal: 9-endelser (199 kr.) hvisker rabat; hele tal (245)
laeses som selvtillid. Fine dining prissaetter i hele tal.

- Pas pa spaendet: hold hovedretterne inden for et band pa cirka 1,6x — et spaend fra 195
til 495 kr. gor gaester prisnervgse; 215 til 345 kr. holder valget pa appetitten.

Struktur slar prisskilt

Fine dinings staerkeste pristraek er slet ikke et tal — det er struktur. En prix fixe ved siden af
a la carte flytter beslutningen fra tredive priser til én, lgfter gennemsnitskuverten
forudsigeligt og beroliger kgkkenet. Pa toppen forvandler smagsmenuen prissaetning til
historieforteelling: ét tal, én rejse, marginer konstrueret servering for servering, hvor ingen
gaest kan skille dem ad.

@ GOR DETTE | AFTEN

Print din nuveerende menu og saet ring om hvert "kr." og hver pris, der sidder i
en paen hgjrekolonne. Det er morgendagens designrettelse — nul omkostning,

malbart Igft, og ingen vil bevidst bemaerke, hvad der sendrede sig.

GA | DYBDEN

Fa beslutninger i din restaurant har sa bred en effekt som valget mellem prix fixe og a
la carte.

Det handler om langt mere end "hvor meget valgfrined giver jeg mine gaester". Det er en
beslutning om den finansielle arkitektur i din forretning: hvor forudsigelig er din
omsaetning, hvor meget madspild genererer du, hvor effektivt arbejder dit kekken, og
hvilken gaest tiltreekker du? | denne artikel analyserer vi begge formater systematisk, med
saerlig opmasrksomhed pa den konkrete indvirkning pa dit driftsresultat.

Uanset om du driver en fine dining-restaurant eller en bistro, der vil skalere op — dit valg af
menuformat er med til at bestemme din langsigtede succes. Lad os starte med
grundlaget.

Prix fixe eller a la carte? Et strategisk valg med store konsekvenser

Alle restaurantejere star fgr eller siden over for dette spgrgsmal. Alligevel besvares det
sjeeldent bevidst: de fleste steder ggr "bare det, der altid er blevet gjort" i deres segment.
Det er en tabt mulighed, for valget af menuformat har direkte konsekvenser for:
- Pengestrom og omsaetningsforudsigelighed: Ved du mandag, hvad du tjener fredag?
- Indkgbsomkostninger og madspild: Bestiller du for meget eller for lidt?

- Personaleplanlaegning og Isnomkostninger: Hvor mange medarbejdere har du brug
for pr. service?

15
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- Kokkenlogistik og kvalitetskontrol: Hvor megen variation skal dit kpkken kunne
handtere?

- Gaesteoplevelse og positionering: Hvilket publikum appellerer du til?

Begge formater har styrker. Spgrgsmalet er: hvilket format passer til dit koncept, din
malgruppe og dine ambitioner? Og kan du maske kombinere det bedste fra begge
verdener?

Hvad er prix fixe preecist?

Prix fixe — bogstaveligt "fast pris" — er et menuformat, hvor gaesterne bestiller et komplet
maltid til én forudbestemt pris. Typisk omfatter det tre til fem retter: en amuse-bouche,
forret, mellemret, hovedret og dessert. Nogle gange er en ostegang eller vinmenu
inkluderet eller tilgeengelig som betalt tilvalg.

Konceptet har dybe rgdder i den franske og nordiske gastronomitradition. De store kokke i
det nittende arhundrede gjorde table d'héte — et feelles bord med fast menu — til en
kunst. | dag er prix fixe-menuen det dominerende format i finere dansk gastronomi.
Stjerne-restauranter som Noma (Kgbenhavn), Geranium (Kgbenhavn) og Frederikshoj
(Aarhus) arbejder naesten udelukkende med faste menuer. lkke tilfaeldigt: formatet passer
perfekt til deres filosofi om totaloplevelse og til deres operationelle behov.

Hvad gor prix fixe strukturelt anderledes end a la carte?

- Gaesterne vaelger ikke ret for ret, men accepterer en kulinarisk rejse
- Prisen er klar og gennemsigtig fra reservationstidspunktet
- Kgokkenet ved praecis, hvad det skal tilberede til hver service

- Allergier og kostgnsker kommmunikeres pa forhand via reservationssystemet

Det er altsd ikke en simplistisk "ingen valgmuligheder" — det er et bevidst kurateret tilbud,
der tager gaesten med pa en forud udtaenkt kulinarisk oplevelse.

OFTE STILLEDE SP@RGSMAL

Hvad er mest rentabelt for en restaurant: prix fixe eller a la carte?

Prix fixe er typisk mere rentabelt pa grund af lavere madspild, mere effektiv mise-en-place
og bedre bordomsaetningshastighed. A la carte har hgjere avancer pr. ret men mere
variabilitet i omkostningerne. De bedste restauranter kombinerer begge.

Hvordan sammenszetter jeg et rentabelt prix fixe-menukort?

Vaelg retter med en god food cost-ratio (maks. 30 %), ggr mise-en-place effektiv
(ingredienser der gar igen i flere retter), og fastseet en pris, hvor du bibeholder mindst 65 %
daekningsbidrag.

Hvornar veelger jeg en frokostmenu frem for en aftenmenu med forskellige priser?

En billigere frokostmenu tiltreekker erhvervsgaester og naboer i de roligere timer. Hold
tilberedningen til frokost enklere end aftenmenuen for ikke at overbelaste dit
kokkenpersonale.
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FLYDENDE MARGIN

Byg et drikkevareprogram, der tjener som et
andet kokken

—— NO@GLEINDSIGT

Drikkevarer leverer rutinemaessigt 20-30 % af fine dining-omsaetningen
med marginer, kokkenet ikke kan matche. Motoren har fire dele: et
vinkort bygget op om rotation pr. glas, vinmenuer prissat som et produkt,
et stramt kort med signaturcocktails og aperitif/avec-gjeblikke iscenesat i
servicen.

FLYDENDE MARGIN FIG. 04

Drikkevarer tjener som et andet kokken

Parring foreslaet _ omkring 60 % siger ja

Intet tilbudt naesten ingen
Tilfgjet til regningen omkring 2x forbruget
20— drikkevarer leverer 20-30 % af omsaetningen — foreslar en parring pa 14 €, og de fleste
30% geester accepterer

Ingen sektion af menuen konverterer opmaerksomhed til margin hurtigere end den
flydende. Et glas vin til 105 kr. kraever halvfems sekunders arbejde; en ret til 105 kr. kraever en
brigade. Alligevel behandler de fleste saler vinkortet som et bibliotek og aperitiffen som et
tilfeelde. Behandl begge som produkter.

Vinkortet er til at seelge, ikke at samle

Et kort med 400 numre imponerer sommelierer og skreemmer gaester over i den
naestbilligste flaske. Et arbejdende kort — beskrevet i vinkort & drikkevarestyring — er
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strammere: hver flaske har en opgave, glasvinene roterer med menuen (og med det, der
skal szelges), og lageromkostninger teelles som den arbejdskapital, de er. Traen gulvet med
selvsikker vinradgivning: spgrgsmalet "skal jeg vaelge noget til bordet?" er servicens
enkeltsaetning med hgjest margin.

Isceneseet de flydende ojeblikke

Djeblik Produkt Derfor virker det

Ankomst Husets aperitif, tilbudt "Et glas af vores cuvée, mens | laeser?" konverterer
ved navn ~60 %, nar det tilbydes, ~0 %, nar det ikke gor

Bestilling  Vinmenuen som "Med eller uden vinmenu?" omdefinerer den fra
standardvalg ekstra til valg

Hovedret = Andet-glas-tjekket i det Timing, ikke pres — se mersalg, der foles som
rigtige sekund service

Dessert Avec-vogn eller ostevogn Teater saelger det, menuer ikke kan

Et kort med fa signaturcocktails — fem drinks, der hgrer til dit koncept — fuldender
motoren: cocktailmarginer slar vin, og en navngiven husserving bliver markedsfgring,
gaester fotograferer.

@ GOR DETTE | AFTEN

Teel aftenens kuverter, og teel sa, hvor mange der fik tilbudt — ikke bad om, fik
tilbudt — en aperitif ved navn. Forskellen mellem de tal, gange 85 kr., gange

300 aftener, er stgrrelsen pa det produkt, du endnu ikke har lanceret.

KOKKENCHEFENS HEMMELIGHED

Vinmenu-tricket, der forcdobler tilvalget

Husene med den hgjeste vinmenu-andel seelger den aldrig som tilkpb. Menuen
printer smagsmenuens pris med vinmenu fgrst og prisen uden som nummer to
— og tjeneren spgrger "med eller uden vinrejsen?" Valgarkitekturen ggr resten:
tilvalget cirka fordobles i forhold til "vil | tilfgje vine?", uden pres og med et gladere
bord. Vinmenuen lader ogsa sommmelieren flytte lager pr. glas, som aldrig ville
saelge pr. flaske.
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GA | DYBDEN

Et gennemtaenkt vinkort kan gore forskellen mellem en middelmadig og en
fremragende aften for dine gaester — og mellem en stram og en sund avance for din
forretning.

Drikkevarer, og isaer vin, udger ofte den mest indbringende kategori pa dit menukort.
Alligevel keemper mange restaurantejere med at sammensaette et attraktivt vinkort, der
bade appellerer til geesterne og er finansielt sundt. | denne omfattende guide laerer du alt
om at opbygge et succesfuldt vinkort og optimere din drikkevareledelse.

Hvorfor drikkevarer er sa vigtige for din omsaetning

| de fleste restauranter ligger bruttodeekningsbidraget pa drikkevarer mellem 65 % og 80 %,
mens det pd mad ofte ligger mellem 60 % og 70 %. Denne forskel gor drikkevarer til en
afggrende faktor for din rentabilitet. En restaurant, der saelger vin for 750.000 kr. om aret
med en avance pa 70 %, beholder 525.000 kr. Ved en avance pa 65 % er det 487.500 kr.— en
forskel pa 37.500 kr. udelukkende gennem bedre prissaetning.

Desuden pavirker dit drikkevareudvalg den samlede geesteoplevelse. En velvalgt vin gger
nydelsen af et maltid, hvilket fgrer til bedre anmeldelser og tilbagevendende gaester.

Grundlaget: sammensaetning af dit vinkort

Kend din malgruppe

Inden du veelger flasker, skal du overveje, hvem dine gaester er, og hvad de spger:

- Casual dining: Tilgeengelige vine, velkendte druesorter, venlige priser.
- Fine dining: Dybere udvalg, premium muligheder, uddannet personale der kan radgive.
- Bistro/brasserie: Balance mellem kvalitet og pris, gode husvin.

- Temarestaurant: Vine der passer til kpkkenet (italiensk? Italienske vine).

Den rigtige storrelse
Et godt vinkort er ikke ngdvendigvis et stort vinkort. Kvalitet frem for kvantitet:
- Lille (10-20 vine): Ideelt for casual-restauranter, nemt at administrere og oplaere
personale i.

- Mellemstort (20-50 vine): Velegnet til de fleste restauranter, giver tilstraekkeligt valg
uden at overveelde.

- Stort (50+ vine): Til vinbarer og fine dining med uddannede sommelierer.

Hver vin pd dit kort skal have en begrundelse. En vin, der aldrig seelges, binder kapital og
kan fordaerves. Analyser med restaurant-analyser hvilke vine der saelger, og hvilke der ikke
gor.

Balance i udvalget

Sgrg for variation i

- Type: Red, hvid, rosé, mousserende, eventuelt dessertvine.

- Stil: Let til fyldig, ter til sgd.
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- Pris: Indgangsniveau til premium, med god spredning.
- Oprindelse: Mix af kendte regioner og overraskende opdagelser.

- Druesorter: Velkendte klassikere og interessante alternativer.

Overvejelser om food pairing

Dit vinkort skal passe til dit menukort. Nogle retningslinjer:

- Skaldyr kraever friske, minerale hvidvine eller lette rosévine.
- Rpdt kgd kraever kraftfulde redvine med tanniner.
- Vegetarretter er ofte alsidige — medium-fyldig vin fungerer godt.

- Krydrede kgkkener kombinerer godt med let spde vine eller vine med lavt
alkoholindhold.

Med et seesonmenukort kan du ogsa ggre dit vinkort seesonbetonet: forfriskende vine om
sommeren, rigere om vinteren.

Prisstrategi: Den gyldne middelvej
135-185 kr.

Indgang

225-340 kr.

Mest solgt

375-600 kr.

Premium

600+ kr.

Prestige

De fleste gaester vaelger den naestbilligste eller tredjebilligste mulighed

OFTE STILLEDE SP@®RGSMAL

Hvor stort skal mit vinkort vaere som restaurant?

Et udvalg pa 20-40 vine er ideelt for de fleste restauranter. Et for lille kort giver gaesterne for
lidt at veelge imellem; et for stort kort @ger lageromkostningerne og skaber valgets kval for
gaesterne.

Hvordan styrer jeg mit drikkevarelageret uden store tab pa udigbne produkter?

Brug FIFO (First In, First Out): placer ny beholdning bag den eksisterende. Kontroller
manedligt alle drikkevarer for holdbarhed og anvend langsomtsaelgende varer i cocktails
eller tilbud.

Hvordan beregner jeg den rigtige salgspris for gl og specialgl?

Brug en faktor 3-4x pa indkgbsprisen for gl. For specialgl pa flaske kan dette stige til 4-5x
grundet de mindre maengder og hgjere indkgbspris.
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SELVE KORTET

SKriv og design et Kort, der saelger de rigtige
retter

—— NO@GLEINDSIGT

Gaester laeser en menu i under to minutter og scanner forudsigelige
zoner. Vindende kort udnytter den scanning: Stjerner pa fgrste og sidste
plads i hver sektion, beskrivelser bygget af oprindelse + teknik + smag,
intet rod eller sentimentale essays, og allergenklarhed, der signalerer
handvaerk frem for pligt.

SELVE KORTET FIG. 05

Et veldesignet kort szelger mere

Almindelig liste ingen elevator

gaester scanner et kort pa under to minutter — fremhaev 7 varer eller feerre pr. sektion, og
+27% .
salget stiger

Alt det konstruerede indtil nu leveres gennem ét artefakt: kortet i geestens hasnder. To
minutters opmaerksomhed, mest brugt pa de fgrste og sidste punkter i hver sektion og alt
visuelt afvigende. Brug de sekunder bevidst.

Placering er tavst salgsarbejde

- Forste og sidste plads i hver sektion far uforholdsmaessigt mange bestillinger — saet
dine Stjerner dér, aldrig dine Hunde.

- Maksimalt én boks, ramme eller kokkens anbefaling pr. side: fremhaever du alt,
fremhaever du intet.
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- Syv punkter pr. sektion er det behagelige loft; derover skubber valgangst gaesterne
mod det velkendte — som regel en Arbejdshest.

BesKrivelser er den anden seelger

Formlen, der Igfter bestillinger, ret efter ret: oprindelse + teknik + smag. "Pighvar fra
Nordsgen, grillet med beurre blanc, breendt citron" saelger bedre end "Pighvar med citron",
fordi hvert ord ger sig fortjent til pladsen. Forskning i beskrivende menutekster viser, at de
lgfter en rets salg med op til 27 % og forbedrer smagsvurderingen efter maltidet. Drop
adjektivinflationen — "laekker", "bergmt", "mundvandsfremkaldende" saelger ingenting.
Hele handveerket ligger i skriv menubeskrivelser.

Allergener: Klarhed er klasse

Fine dining handterer allergener i dialogen — "vi sperger hvert bord om allergier" — bakket
op af en kgkkenmatrix pr. ret. Et kort fyldt med fjorten ikoner laeses som et apotek; en
selvsikker note ("allergier? sig til — naesten alt kan tilpasses") laeses som handvaerk. Bade
loven og gaesten er bedre tjent med den sidste.

@ GOR DETTE | AFTEN

Omskriv dine tre Gader (rentable, oversete) med formlen oprindelse + teknik +
smag, og flyt én til toppen af sin sektion. Fplg deres bestillinger i to uger — det

er branchens billigste A/B-test.

GA | DYBDEN

Dit menukort er det mest laeste marketingdokument pa din restaurant. Hver gaest
laeser det, ord for ord, i det gjeblik han beslutter, hvad — og hvor meget — han vil
bruge. Og alligevel er det den mest forsosmte saelger i huset.

Restauratgrer investerer i en staerk kgkkenchef, et gennemteaenkt interigr, en
gennemtraengende duft af friskbagt bred. Men de ord, et ret praesenteres med — den
egentlige salgstekst — skrives ofte pa fem minutter ved et kpkkenbord. Det er en forspildt
mulighed, for effekten af menusprog er malbar, betydelig og billig at realisere.

| denne artikel dissekerer vi psykologien og teknikken bag menubeskrivelser: fra det
berpmte Cornell-studie, der viste en omsaetningsstigning pa 27%, til den subtile kunst i
prispraesentation, proveniensstorytelling og sensorisk sprog. Vi skriver specifikt til fine
dining-restauranter, hvor spaendingen mellem minimalistisk tilbageholdenhed og
evokativ forferelse fgles skarpest.
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Hvorfor ordene pa dit kort bestemmer smagen

Den mest kontraintuitive sandhed i gastronomien: en gaest smager ikke kun med tungen.
Han smager med sin forventning. Og den forventning formes i hgj grad af menukortet —
leenge inden tallerkenen rammer bordet.

Ankerstudiet kommer fra Brian Wansink (Cornell University). | et kontrolleret forsgg fik
gaester de samme retter serveret — én gang med en nggen betegnelse ("rgde bgnner med
ris") og én gang med et beskrivende, suggestivt navn ("Cajun rgde bgnner med ris fra
Louisiana"). Resultatet:

- De beskrivende retter solgte 27% bedre;
- Gaesterne vurderede den samme mad som mere velsmagende og tiltalende;
- De fandt den desuden til bedre valuta for pengene — til en identisk pris;

- Og de var mere tilbgjelige til at komme igen.

Med andre ord: beskrivelsen aendrede ikke blot, hvad folk valgte, men ogsa hvordan maden
smagte. Det er ikke et marketingkneb — det er forventningsstyring, en mekanisme dybt
forankret i neuroscience om smag. Kortet er din fgrste ret.

| fine dining er denne effekt endnu steerkere, fordi gaesten bevidst veelger at tage sig tid,
laese og lade sig rive med. Et velskrevet kort opbygger anticipation — og anticipation er,
som vi beskriver i vores artikel omn den multisensoriske fine dining-oplevelse, en af de
steerkeste |pftestaenger for gaestetilfredsheden.

De to skoler: minimalisme versus evokation

Inden du skriver et eneste ord, skal du treeffe et fundamentalt valg. | nutidens
gastronomiske verden eksisterer to dominerende stilarter, og de udelukker hinanden.

1. Det minimalistiske kort

Toprestauranter som Noma, Geranium og utallige stjernekgkkener vaelger radikal
tilbageholdenhed: kun hovedigredienserne, adskilt med kommaer. "Jomfruhummer,
fennikel, dild." Ingen adjektiver, ingen fortzelling. Filosofien: produktet taler for sig selv, og
betjeningen fortaeller resten ved bordet.

Denne stil udstraler tillid og selvtillid. Den virker — forudsat to betingelser er opfyldt: dine
ingredienser er virkelig exceptionelle, og dit betjeningsteam er traenet til at bringe hver ret
til live mundtligt. Kortet bliver da et udgangspunkt for en samtale, ikke et slutpunkt.
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OFTE STILLEDE SP@RGSMAL

@ger beskrivende menubeskrivelser virkelig salget?

Ja. Den kendte undersggelse fra Cornell University (Brian Wansink) viste, at retter med et

beskrivende, suggestivt navn solgte op til 27% bedre end de samme retter med en nggen
betegnelse. Gaesterne vurderede desuden maden som mere velsmagende og som bedre
valuta for pengene. Ordene pa dit kort styrer opfattelsen allerede inden fgrste bid.

Skal jeg udelade kr-tegnet pa mit menukort?

| fine dining: oftest ja. Cornell-forskning (Yang, Kimes & Sessarego) viste, at gaester med et
menukort uden valutategn brugte markant mere end gaester med priser med euro- eller
dollartegn. Det samme geelder kr-symbolet: det aktiverer "betalingssmerten". Skriv priser
som et nggent tal (385) uden tegn og uden decimaler, og undga en hgjre priskolonne med
priklinjer, der frister gaesterne til at prisshoppe.

Hvor lang skal en menubeskrivelse vaere?

For fine dining geelder to skoler. Det minimalistiske kort naevner kun hovedigredienserne
("Jomfruhummer, fennikel, dild") og overlader resten til betjeningen. Det evokative kort
bruger én til to seetninger med oprindelse, teknik og ét sensorisk detalje. Hold det under
20-25 ord pr. ret: mere end det, og beskrivelsen virker modsat hensigten. Veelg én stil og
anvend den konsekvent pa hele kortet.

Hvilke ord saelger bedst pa et menukort?

Tre kategorier klarer sig dokumenteret bedre: provenienslabels (gardens navn, regionen,
racen), sensoriske ord og teknikord ("langsomt confiteret", "flgjlsbled", "reget over bggetrae")
og nostalgiske eller autentiske referencer ("efter farmors opskrift"). Undga hult
marketingsprog som "laekker" eller "frisk" — det tilfgjer intet. Lad ingredienser og teknik
gore arbejdet.
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RYTME

Lad saesonerne finjustere maskinen for dig

—— NO@GLEINDSIGT

En seesonmenucyklus er menu engineerings serviceeftersyn: fire gange
om aret bliver ravarerne billigere og bedre pa samme tid, Hunde forlader
scenen elegant, Gader bliver geniscenesat, og kortet forbliver
nyhedsveerdigt. Hver rotation er ogsa en kalkuleret genkgrsel af hvert
kapitel i denne guide.

RYTME FIG. 06

Genindstil menuen fire gange om aret

4x om aret

4)( Opdater menuen hver saeson - billigere ingredienser, bedre margin, friske stjerner

Seesonen er den eneste kraft i branchen, der forbedrer kvalitet og margin pa samme tid:
asparges i saeson koster mindre og smager bedre end asparges uden for saeson, med
indbygget markedsfgring. En seesonmenu er derfor ikke en kreativ luksus — den er hele
konstruktionsmaskinens vedligeholdelsescyklus.

25


https://happychef.cloud/da/blog/menu-og-drikkevarer/saesonmenu-restaurant.html

Wappy«g\ef

Det kvartalsvise ritual

Kor lokken i reekkefglge ved hvert menuskifte — det tager én eftermiddag med tallene og
én smagning med brigaden:

- Genker matrixen (kapitel 1) pa det afgdende kort: hvilke Stjerner overlever saesonskiftet?
Hvilke Hunde forlader endelig scenen, elegant gemt bag "vi ggr plads til den nye
saeson"?

- Genkalkulér alt (kapitel 2) til den nye saesons priser — sidste kvartals opskriftskort er
allerede forkerte.

- Genforankr priserne (kapitel 3): det nye flagskib saetter loftet; tjek, at spaendet ikke er
skredet.

- Rotér glassene (kapitel 4): glasvinskortet og vinmenuerne fglger kgkkenet, og
kaelderens langsomme flasker far deres glasvins-exit.

- Geniscenesaet kortet (kapitel 5): nye Stjerner pad magtpositionerne, friske beskrivelser, én
ny fremhasvning.

Lad derefter skiftet larme: den nye menu er en faerdigpakket kampagne til dit
markedsforingssystem, og salgsdataene, den genererer, fodrer naeste kvartals matrix.
Lokken lukker sig selv — marginer skabes, ligesom saucer, ved reduktion og gentagelse.

@ GOR DETTE | AFTEN

Saet datoen for naeste menuskifte i kalenderen nu, med en to-timers "matrix +

kalkulation"-blok ugen fgr. Det ritual, der bliver planlagt, er det ritual, der bliver
til noget.

GA | DYBDEN

At arbejde med saesonbestemte ravarer er ikke bare et kulinarisk valg - det er en klog
forretningsstrategi, der styrker din restaurant pa flere fronter.

Saesonmenuer saenker dine indkgbsomkostninger, haever kvaliteten af dine retter, giver
gaesterne en grund til at komme tilbage og positionerer din restaurant som et sted, der
tager kvalitet og handvaerk alvorligt. | denne artikel far du et preecist billede af, hvordan du
med succes implementerer ssesonmenuer i din restaurant.

Hvorfor seesonmenuer virker
Fordelene ved at arbejde saesonbaseret er talrige og bergrer alle aspekter af din

restaurantdrift. Lad os gennemga dem én for én.

1. Lavere indkgbsomkostninger

Saesonvarer er rigeligt tilgeengelige og derfor markant billigere end produkter, der skal
komme langvejsfra eller dyrkes i vaeksthuse. Asparges i maj koster en brgkdel af, hvad de
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koster i december. Tomater i august er ikke bare mere smagsfulde - de er ogsa langt
billigere end i februar.

Ved at handle smart i takt med arstiderne kan du seenke dine fedevareomkostninger med
10-20 % og samtidig haeve kvaliteten. Det forbedrer din margin direkte og giver dig
raderum til at investere i andre dele af restauranten.

2. Bedre kvalitet og smag

Ravarer pa deres hgjeste er mere smagsfulde, friskere og mere naeringsrige. En tomat, der
er modnet i fuld sol, smager af noget, mens en vinterdrivhustomat ofte er vandagtig og
kedelig. Dine retter bliver automatisk bedre, nar du arbejder med ravarer i topkvalitet.

Den forskel maerker gaesterne. De kan maske ikke saette fingeren pa det, men de
fornemmer, at dine retter er anderledes - bedre, med mere dybde og karakter. Det adskiller
dig fra restauranter, der serverer det samme hele aret med varierende kvalitet.

3. Forteelling og markedsfgring

Saesonmenuer giver dig konstant indhold til sociale medier og markedsfgring. "Nyhed:
vores efterarsvildtmenu" er langt mere interessant end et statisk menukort, der aldrig
aendrer sig. Fire gange om aret har du en legitim grund til at skabe opmaerksomhed og
dele nyheder.

Desuden kan du forteelle historien: Hvor kommmer dine asparges fra? Hvilken lokal
landmand leverer din graeskar? Hvordan udvaelger din kok det bedste vildt? Det er de
historier, der vaekker genklang hos moderne geester, der seetter pris pa oprindelse, kvalitet
og aegthed.

4. Gaesterne bliver ved med at komme tilbage

Et skiftende tilbud giver faste gaester en grund til at komme oftere. De ved, at der altid er
noget nyt at opdage. Hvis dit menukort er det samme hele aret, hvorfor skulle stamgaester
sa komme hver maned? Med saesonmenuer skaber du forventning: "l september begynder
vildtsaesonen - vi skal derhen!"

Den mekanisme styrker gaesteloyaliteten pa en naturlig made. Gaesterne fgler sig
forbundet med din restaurant, fordi de beveeger sig med arstiderne og glaeder sig til
yndlingssaesonretterne.
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Wappy«aef

OFTE STILLEDE SP@RGSMAL

Hvad er fordelene ved et ssesonmenu for min restaurant?

Lavere indkpbsomkostninger (saesonvarer er billigere og lettere tilgeengelige), hgjere
kvalitet, bedre baeredygtighed og en god grund for gaesterne til at komme igen.

Hvordan kommunikerer jeg mit ssesonmenu effektivt til geesterne?

Annoncér det pa sociale medier 1-2 uger fgr lanceringen, send en e-mail til din
geestedatabase og opdatér dit menukort pa Google My Business. Traen dit personale i at
naevne det naturligt ved bordene.

Hvordan planlaegger jeg indkeb til et ssesonmenu?

Opbyg et forhold til 2-3 lokale leverandgrer, der ugentligt informerer dig om
tilgeengelighed. Tilpas din mise-en-place ud fra reservationer for at minimere spild.
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Wappy«aef

E-BOG

Hvor konstrueret er din menu?

Hver ret har et opskriftskort pa gramniveau med aktuelle priser
Vi klassificerer retter i de fire kvadranter mindst to gange om aret
Den samlede food cost felges ugentligt mod et mal pa 28-32 %
Vores kort har ingen valutategn og ingen paen priskolonne

Et premium-ankerprodukt topper hver sektion

Glasvine og vinmenuer roterer med hvert menuskifte

00 0ggn
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KLAR TIL AT STARTE

Vil du have matrixen uden
regnearket?

HappyChef fglger dit salgsmix, dine marginer og tendenser
automatisk — sd hvert menuskifte starter fra fakta, ikke
fornemmelser.

Gratis, 30 minutter, helt uforpligtende

Wappyagwef
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