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

Den kompletta guiden till
restaurangmarknadsföring

I  kväll, tio minuter från ditt kök, sitter någon och bestämmer var hen ska

äta. Aptiten finns, budgeten finns, planerna saknas. Hen skriver tre ord i

mobilen, scrollar i mindre än en minut och bokar ett bord. Frågan som

avgör din vecka: får hen någonsin syn på ditt namn?

Den här guiden vilar på en obekväm sanning: det bästa köket vinner

sällan — det gör den restaurang som är lättast att hitta, mest lockande

och enklast att boka. Sex kapitel följer hela vägen från sökruta till

stamgäst. På vägen ser du varför din Google-profil får åtta gånger fler

besökare än din webbplats, varför snygga inlägg samlar likes men inga

bokningar, och varför en extra halv stjärna är värd runt 9 % i omsättning.

Vi börjar där varje gäst börjar: med en sökning.

TV Thibault Van de Sompele Grundare av HappyChef
byggt med och för krögare
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K O R T  S A G T

Kortversionen

01 Din Google Business-profil är ditt mest besökta skyltfönster de flesta
lokala gäster bestämmer sig där, innan din webbplats ens hunnit ladda.

02 Sociala medier säljer känslan av att vara där tre sekunder ärligt
hantverk slår trettio sekunder polering.

03 Äg din publik e-post ger ~38 kr tillbaka per satsad krona, och WhatsApp
når 95%+ öppningsgrad som ingen algoritm kan strypa.

04 Recensioner är marknadsföring du inte skriver själv svara på varenda
en inom 48 timmar; framtida gäster läser svaret, inte recensionen.

05 Retention slår nykundsjakt en återkommande gäst kostar ungefär fem
gånger mindre än en ny. Flytta en marknadsföringstimme i veckan till
befintliga gäster.
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1
S Y N L I G H E T

Vinn ögonblicket de söker: din Google-profil är
den nya entrén

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

Där gästerna upptäcker dig

Google ca 8× besöken

Din webbplats 1× (baslinje)

88% av matgäster väljer en restaurang från Google Maps & Search – sikta på topp 3

Skriv "restaurang nära mig" där din restaurang ligger. Det som syns i kartpaketet — de tre
översta träffarna — fångar den överväldigande majoriteten av trycken, och en stor andel av
de personerna sitter vid ett bord inom 24 timmar. Det här är publiken med högst avsikt du
någonsin når, och att nå dem kostar ingenting utom disciplin.

De femton veckominuterna som slår annonsbudgetar
Googles lokala rankning belönar aktivitet och fullständighet, och dina gäster belönar
livstecken. Rutinen, varje vecka:

Ett nytt foto — en rätt från veckans meny, tagen i dagsljus. Profiler med regelbundna
fotouppdateringar får dramatiskt fler vägbeskrivningar och klick än vilande.

Varje recension besvarad inom 48 timmar (kapitel 4 visar hur).

VIKTIG  INSIKT

De flesta gäster väljer restaurang på Google Maps och i sökresultaten, inte

på din webbplats. En optimerad Google Business-profil — nya foton varje

vecka, kompletta attribut, snabba recensionssvar, korrekta öppettider —

avgör om den som söker 17:40 bokar ditt bord eller grannens.

• 

• 
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Öppettider verifierade — inklusive helgdagar. Ett felaktigt "öppet" en stängd måndag
ger den argaste enstjärniga recension som finns.

Attribut kompletta: prisklass, kök, uteservering, vegetariska alternativ, bokningslänk.
Varje tomt fält är ett filter du faller på.

Hela uppsättningen — kategorier, tjänster, inlägg, frågor & svar — finns i optimera din
Google Business-profil.

Gör profilen bokningsbar
En profil som slutar i ett telefonnummer läcker gäster klockan 22:00 — länka din 
onlinebokning direkt så att den som söker konverterar inom samma minut. Ju kortare väg
från sug till bekräftelse, desto oftare vinner du den.

KOCKENS HEMLIGHET

Fotovinkeln som vinner kartpaketet

Google roterar dina profilfoton, men omslagsbilden får flest första intryck — och
interiörer slår exteriörer för fine dining. Den vinnande bilden, använd av matsalar
som dominerar sitt kartpaket: tagen i en gästs ögonhöjd sittande, i gyllene
timmen, med tända ljus och två synligt upptagna bord. Den besvarar den enda
fråga sökaren egentligen ställer: hur kommer det att kännas att sitta där?

P Å  D J U P E T

När potentiella gäster söker efter "restaurang i närheten" eller "boka online [din stad]"
vill du hamna högst upp.

Google Företagsprofil är nyckeln till lokal synlighet för din restaurang. Men det räcker inte
att bara skapa en profil – du måste aktivt optimera den för att verkligen synas och
omvandla potentiella gäster till bokningar.

I den här omfattande guiden lär du dig steg för steg hur du optimerar din Google
Företagsprofil för maximal synlighet. Från grunderna till avancerade strategier – allt du
behöver för att hittas av hungriga gäster i din region.

• 

• 

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Sök på din egen restaurang i ett inkognitofönster. Kolla tre saker: ser fotona ut
som din nuvarande meny, stämmer kvällens öppettider och kan en främling
boka med två tryck? Fixa det som faller innan du öppnar i morgon.
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Vad är Google Företagsprofil?

Google Företagsprofil (officiellt numera kallat "Google Business Profile", men ofta
fortfarande förkortat GMB) är ett gratis verktyg som låter dig bestämma hur ditt företag
visas i Google Sök och Google Maps. För restauranger är det här helt avgörande eftersom:

46 % av alla Google-sökningar är lokala till sin natur

78 % av lokala mobilsökningar leder till ett offline-köp inom 24 timmar

Gäster direkt kan se dina öppettider, foton, meny och recensioner

Du kan lägga till en direktlänk för bokning – perfekt i kombination med 
onlinebeställning

Det är helt gratis – inget annonsbudget behövs

"Local Pack" – de tre företag som visas prominenta högst upp i sökresultaten med en karta
– får mer än 40 % av alla klick vid lokala sökningar. Det här är ett primärt utrymme på
Google. Om du inte finns med där förlorar du dagligen potentiella gäster till konkurrenter
som är bättre optimerade.

Tänk efter: när sökte du senast själv efter "restaurang i närheten"? Precis de sökresultaten
avgör var folk till slut väljer att äta. Och med en optimerad profil kan du påverka det valet.

Hur Google avgör lokal ranking

Innan du börjar optimera är det viktigt att förstå hur Google bestämmer vilka restauranger
som hamnar högst upp. Det finns tre huvudfaktorer:

1. Relevans

Hur väl matchar din profil sökfrågan? Om någon söker efter "italiensk restaurang med
uteservering" måste din profil innehålla den informationen. Det är därför det är så viktigt
att fylla i profilen fullständigt.

2. Avstånd

Hur långt är din restaurang från den sökande personen eller den angivna platsen? Här har
du liten påverkan, förutom att se till att din adress är korrekt.

3. Kännedom

Hur känd eller populär är din restaurang? Google tittar på:

Antal och kvalitet på recensioner

Aktivitet på din profil (inlägg, uppdateringar)

Omnämnanden på andra webbplatser

Din webbplats SEO

Steg 1: Gör anspråk på och verifiera din profil

Gå till google.com/business och gör anspråk på din restaurang. Om din restaurang redan
finns på Google Maps (ofta tillagd av kunder) kan du göra anspråk på den. Om den inte
finns ännu skapar du en ny profil.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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VA N L I G A  F R ÅG O R

Hur optimerar jag min Google Företagsprofil som restaurang?

Fyll i alla fält fullständigt: namn, adress, öppettider, telefonnummer, webbplats och
kategori. Lägg till minst 10 aktuella foton, aktivera meddelandefunktionen och svara på
varje recension.

Hur samlar jag in fler Google-recensioner för min restaurang?

Be gäster aktivt vid betalning via en QR-kod på kvittot eller ett kort vid bordet. Skicka en
automatisk recensionspåminnelse via WhatsApp eller e-post efter varje besök.

Påverkar min Google Företagsprofil min position i sökresultaten?

Ja, starkt. En komplett profil med många aktuella recensioner, regelbundna uppdateringar
och korrekt information förbättrar din position i Googles lokala sökresultat. Det här är den
mest effektfulla gratis SEO-åtgärden för en restaurang.
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2
L Ä N G T A N

Väck längtan på sociala medier: sälj kvällen,
inte rätten

L Ä N G TA N FIG. 02

De första 3 sekunderna av en rullning

3 sec du har cirka tre sekunder på dig att stoppa rullningen innan intresset försvinner

Ingen bokar bord för att de sett en broschyr. De bokar för att ett femton sekunder långt
klipp — handskklädda händer som penslar en sås, ånga som stiger vid passet, en
hovmästare som skrattar — fick en vanlig tisdag att kännas otillräcklig. Den känslan går att
tillverka, och råvaran ligger och skräpar i ditt kök varenda service.

3-sekundersregeln och ärlighetens fördel
Flödena ger dig ungefär tre sekunder innan tummen rör sig. Polering stoppar inte
tummen; spänning gör det — en kniv mitt i snittet, eld som flammar, en sås på väg att

VIKTIG  INSIKT

Sociala medier fungerar för restauranger när de säljer känslan av att vara

där — hantverk, eld, ansikten — under de tre första sekunderna. En

plattform skött konsekvent slår fyra skötta sporadiskt: välj där dina gäster

scrollar, posta tre ärliga ögonblick i veckan och led varje profil till din

bokningslänk.

första 3 sek0 sek 6 sek
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skära sig. Fine dining-kök har en orättvis fördel här: ert vardagsarbete ser ut som bio för
utomstående. Strategin, plattform för plattform, finns i sociala medier för restauranger;
hantverket att få tallrikar att se ut som de smakar finns i matfotografering; och plattformen
som snabbast gör okända matsalar till destinationsbokningar täcks i TikTok för
restauranger.

Ett posteringssystem som överlever en hektisk vecka

DEN MINSTA EFFEKTIVA POSTERINGSVECKAN

Tillfälle Format Exempel Tidskostnad

Måndag Processklipp (15–30 s) Piggvaren styckas för veckans meny 10 min

Torsdag En rätt, en historia "Sista sparrisveckan — så här tar vi farväl" 10 min

Lördag Matsalen i gyllene
timmen

Tända ljus, första gästerna på plats, en rad
förväntan

5 min

Filma allt med en mobil under vanlig prepp — batcha tre klipp i ett svep. Konsekvens på
den här blygsamma nivån ger ränta på ränta; sporadisk brilliance gör det inte.

P Å  D J U P E T

Sociala medier har blivit oumbärliga för restauranger i dagens digitala era.

Det är där potentiella gäster upptäcker dig, beundrar dina rätter, läser recensioner och
slutligen bestämmer sig för att boka ett bord. Enligt ny forskning söker mer än 70 % av
millennials och Gen Z efter restauranger på sociala medier innan de fattar ett beslut. Men
med så många plattformar och möjligheter uppstår frågan: vilket plattform väljer du och
vad postar du egentligen? I den här omfattande guiden tar vi dig steg för steg genom
världen av marknadsföring i sociala medier för restauranger.

Vilket plattform passar din restaurang?

Inte alla sociala medieplattformar passar alla restauranger. Ditt val beror på din målgrupp,
ditt koncept och den tid du har tillgänglig. Låt oss titta närmre på de viktigaste
plattformarna.

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Filma under morgondagens prepp ett 20-sekundersklipp av det mest
hypnotiska ditt kök gör dagligen. Ingen bildtextstrategi, ingen
hashtaggresearch — posta det med en ärlig mening. Du bygger vanan, inte
mästerverket.
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Instagram – restaurangens visuella skyltfönster

Instagram är det viktigaste plattformet för de flesta restauranger, och det är inte utan
anledning. Mat är i grunden visuell, och Instagram kretsar helt kring bilder. Plattformet
erbjuder olika möjligheter att presentera din restaurang:

Feed-inlägg: Foton på rätter, stämningsbilder från din inredning och teamfoton för ett
professionellt intryck

Stories: Perfekt för bakom-kulisserna-innehåll, dagliga uppdateringar och interaktiva
omröstningar eller frågor

Reels: Korta, engagerande videor som algoritmen belönar med ökad räckvidd. Visa
tillagningsprocesser, uppläggning av rätter eller roliga ögonblick

User-generated content: Repostafoto från gäster med tillstånd för att bygga socialt
bevis

Instagram Shopping: Perfekt om du säljer presentkort eller produkter

Instagram fungerar bäst för restauranger med ett visuellt tilltalande koncept, fotogena
rätter och en målgrupp mellan 20 och 45 år. Investera i bra fotografi och en konsekvent
visuell stil för att sticka ut.

Facebook – community-byggaren för lokal närvaro

Facebook underskattas ofta, men förblir ett kraftfullt plattform, framför allt för lokal
räckvidd och att bygga en community. Plattformet är särskilt effektivt för:

Marknadsföra evenemang: Facebook Events är perfekt för specialkvällar,
provsmakningar eller livemusik

Äldre målgrupper: Gäster över 40 är fortfarande aktiva på Facebook

Lokala communities: Facebook-grupper i din region kan vara värdefulla för mun-till-
mun-reklam

Samla in recensioner: Facebook-recensioner syns i sökresultaten och bygger förtroende

Betald annonsering: Annonsalternativen är omfattande och du kan annonsera mycket
riktat lokalt

Glöm inte att fylla i din Facebook-sida fullständigt med öppettider, plats, meny och en länk
till ditt bokningssystem. Det förbättrar även din synlighet i Google.

TikTok – upptäcksmotorn med viralt potential

TikTok växer explosionsartat och erbjuder enastående möjligheter för organisk räckvidd. En
enda video kan få miljontals visningar, även utan följare. Plattformet fungerar utmärkt för:

Unga målgrupper: Framför allt gäster mellan 18 och 35 år är aktiva på TikTok

Kreativt, autentiskt innehåll: Perfektion är inte nödvändigt, äkthet däremot.
Smartphonvideor fungerar utmärkt

Trender och utmaningar: Haka på populära trender för extra räckvidd

Visa personlighet: Låt människorna bakom restaurangen synas – från kocken till
diskaren

Tillagningsprocesser: ASMR-liknande videor av maträtter som tillreds presterar bra

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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TikTok kräver ett annat förhållningssätt än Instagram: mindre polerat, mer spontant och
regelbunden publicering. Algoritmen belönar konsistens och engagemang.

VA N L I G A  F R ÅG O R

På vilket socialt medieplattform bör min restaurang vara aktiv?

Fokusera på Instagram och Facebook som grund. Välj maximalt två plattformar och gör
dem bra, istället för att finnas på allt men posta för lite.

Hur skapar jag innehåll för sociala medier som restaurangägare utan mycket tid?

Batcha: avsätt 1–2 timmar varje vecka för att ta foton och filma, och schemalägg dem för
hela veckan. Använd ditt kök, ditt team och dina rätter som självklar källa till innehåll.
Äkthet vinner över perfektion.

Behöver min restaurang betala för annonsering i sociala medier?

En liten budget (5–10 €/dag) riktad mot ett specifikt geografiskt område kring din
restaurang kan vara mycket effektiv, särskilt för evenemang eller kampanjer.
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3
Ä G A N D E

Äg din publik: e-post och WhatsApp slår varje
algoritm

Ä G A N D E FIG. 03

Kanaler du äger slår hyrda räckvidd

WhatsApp 95% öppnade

SMS 90% öppnade

E-post 25% öppnade

Push-meddelanden 8% öppnade

€38 e-post ger cirka 38 € för varje spenderad € 1 – den bästa avkastningen inom marknadsföring

Varje plattform i kapitel 2 sitter mellan dig och dina gäster och tar ut hyra i räckvidd.
Motgiftet är marknadsföringens äldsta tillgång: en lista du äger. När algoritmen ändras —
och den ändras alltid — är din e-postlista och dina WhatsApp-kontakter exakt lika mycket
värda som dagen innan.

VIKTIG  INSIKT

Följare hyr du; listor äger du. E-postmarknadsföring ger runt 38 kr tillbaka

per satsad krona, och WhatsApp-meddelanden når öppningsgrader över

95% — men bara när de används för service och nyheter med verkligt

värde. Samla kontakter vid bokningen, skicka månadsvis med substans,

spamma aldrig.

DEN KOMPLET TA GUIDEN T ILL  RESTAURANGMARKNADSFÖRING 13



Insamlingen sker vid bokningen, inte vid dörren
Ditt bokningsflöde fångar redan namn, e-post och telefon med samtycke — det är den
tysta superkraften i att driva ett eget bokningssystem. En måttlig fine dining-matsal med
150 kuvert i veckan samlar 4 000+ kontaktbara gäster om året utan ett enda
anteckningsblock. Segmentera efter vad deras bokningar redan berättar: stamgäster,
högtidsgäster, vinpaketspubliken, de som tappats bort.

Vad du ska skicka (och vad du aldrig ska skicka)
Månadsbrev med substans: den nya menyn och historien bakom, ett event med
begränsade platser, en backstagenotis från kocken. Skrivet som ett brev, inte som en
reklamlapp. Hela rytmen finns i e-postmarknadsföring för restauranger.

WhatsApp för service och sällsynt guld: bekräftelser, påminnelser, "ett bord blev just
ledigt nu på lördag" till väntelistan. Öppningsgrader över 95% finns just för att kanalen
inte missbrukas — vakta det. Spelboken finns i WhatsApp-marknadsföring.

Aldrig: veckokampanjer, generiska helghälsningar, något du inte skulle skicka till en vän
som råkar älska din restaurang.

Ett välskrivet oktobermejl som presenterar tryffelmenyn för 4 000 ägda kontakter säljer
regelbundet mer än en månads sociala inlägg — och kostar en kväll av skrivande.

KOCKENS HEMLIGHET

Tvåradersmeddelandet på WhatsApp som fyller en tisdag

Restauranger med en varm väntelista skickar ett meddelande under tysta veckor: 
"Ett bord för två blev ledigt nu på torsdag 19:30 — först att svara får det."
Knappheten är äkta (det är verkligen ett bord), kanalen är intim, och
svarsfrekvensen är extraordinär. Använt mer än en eller två gånger i månaden dör
det; använt sparsamt är det den högst konverterande meningen i hela den här
guiden.

P Å  D J U P E T

E-postmarknadsföring är ett av de mest underskattade men kraftfullaste
marknadsföringskanalerna för restauranger.

• 

• 

• 

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Räkna gästkontakterna som ligger i ditt bokningssystem just nu. Om du aldrig
mejlat dem, skriv tre meningar om vad som ändras på nästa månads meny och
varför. Det utkastet är värt mer än dina nästa tio inlägg.
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Medan många restaurangägare fokuserar all sin uppmärksamhet på sociala medier,
glömmer de att e-post är en direktlinje till gästernas inkorg – utan algoritmer som avgör
vem som ser ditt meddelande. Med rätt strategi bygger du en lojal gemenskap som
återkommer regelbundet och rekommenderar din restaurang till vänner och familj. I den
här artikeln lär du dig hur du använder e-postmarknadsföring effektivt för din restaurang.

Statistiken ljuger inte: e-postmarknadsföring har i genomsnitt en ROI på 3 600 %, det vill
säga 36 euro för varje investerad euro. För restauranger är detta tal ofta ännu högre,
eftersom ett enda mejl kan leda till en bokning med flera gäster. Dessutom är din e-
postlista en tillgång du äger, till skillnad från följare på sociala medier som är beroende av
plattformarnas nycker.

Varför e-postmarknadsföring fungerar för restauranger

E-post erbjuder unika fördelar som passar restaurangbranschen perfekt:

Direktkontakt: Du når gästerna direkt i deras inkorg, utan algoritmer som mellanhand

Personalisering: Med gästprofiler kan du anpassa meddelanden efter individuella
preferenser och matvanor

Timing: Skicka meddelanden precis när gästerna är mest mottagliga

Mätbarhet: Varje klick och konvertering är spårbar, så du vet vad som fungerar

Kostnadseffektivitet: Jämfört med annonsering är kostnaden per nådd person minimal

Ägarskap: Din e-postlista är din, oberoende av externa plattformar

Till skillnad från ett Instagram-inlägg som försvinner ur flödet efter 24 timmar stannar ett e-
postmeddelande i inkorgen tills mottagaren vidtar åtgärd. Det ger ditt budskap längre
livslängd och större chans till konvertering.

Bygg din e-postlista

En framgångsrik e-poststrategi börjar med en kvalitativ lista av engagerade mottagare.
Fokusera på kvalitet framför kvantitet – 500 engagerade prenumeranter är mer värda än 5
000 personer som aldrig öppnar dina mejl.

Insamlingsmetoder som fungerar

Det finns flera sätt att samla in e-postadresser, vart och ett med sina för- och nackdelar:

Bokningssystem: Den mest värdefulla källan. Gäster som bokar har redan visat intresse.
Se till att ditt bokningssystem innehåller ett opt-in för nyhetsbrev.

WiFi-registrering: Erbjud gratis WiFi i utbyte mot en e-postadress. Gäster som
accepterar detta är ofta återkommande besökare.

Webbplatspopup: En diskret popup på din webbplats med ett attraktivt incitament, till
exempel 10 % rabatt på nästa bokning.

Kvitto: Fråga vid betalning om gästerna vill prenumerera på uppdateringar om
specialmenyer och evenemang.

Sociala medier: Marknadsför ditt nyhetsbrev på dina sociala kanaler med en tydlig
uppmaning till handling.
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Evenemang: Vid gruppbokningar och event samlar du ofta in kontaktuppgifter från
flera gäster på en gång.

Incitament för att stimulera prenumerationer

Människor delar inte sin e-postadress utan vidare. Erbjud något värdefullt i utbyte:

Välkomstrabatt på den första bokningen via nyhetsbrevet

Exklusiv tidig tillgång till nya menyer innan de blir offentliga

Gratis aperitif vid nästa besök

Chansen att delta i utlottningar av middagar eller matlagningstillfällen

En gratis e-bok med chefens recept

VA N L I G A  F R ÅG O R

Hur bygger jag en e-postlista som restaurangägare?

Via ditt bokningssystem: be om marknadsföringstillstånd vid varje bokning. Lägg till en
anmälningswidget på din webbplats. Erbjud ett litet mervärde, till exempel nyheter om
specialmenyer eller exklusiva evenemang.

Vilket e-postmeddelande ger bäst resultat för en restaurang?

Födelsedagsmailet med en personlig inbjudan och ett litet incitament. Det har en
öppningsfrekvens på 50–70 % och en mycket hög konvertering till bokningar. Automatisera
detta via ditt bokningssystem.

Hur ofta ska jag skicka e-post till mina restauranggäster?

Maximalt två gånger per månad för vanliga nyhetsbrev. Skickar du för ofta stiger
avregistreringsprocenten snabbt.
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4
B E V I S

Gör recensionerna till din bästa säljare

B E V I S FIG. 04

En halv stjärna är värd riktiga intäkter

3,5 stjärnor baslinje

4,0 stjärnor fler omslag

4,5 stjärnor +9% intäkt

+9% varje extra halvstjärna ökar intäkterna med ungefär 9 %

En enstjärnig recension känns som en förolämpning mot ditt hantverk. Vänd på det:
recensionen är inte skriven för dig, och ditt svar är inte skrivet för dess författare. Båda är
teater inför de hundra främlingar som läser utbytet nästa månad medan de bestämmer var
de ska fira sin bröllopsdag. Fattning konverterar.

Svarssystemet

RECENSIONSSVAR SOM VINNER DEN TYSTA PUBLIKEN

VIKTIG  INSIKT

Recensioner läses av hundratals framtida gäster, och dina svar läses lika

noga. Svara på varje recension inom 48 timmar — generöst vid beröm,

sakligt och samlat vid kritik — och be om recensioner i toppögonblicket:

vid bordet som just sagt att kvällen var underbar.
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Recension
Svara
inom

Draget

5 stjärnor,
detaljerad

48 h Tacka specifikt ("piggvaren du nämner …"), bjud in igen med
säsongens namn: "viltmenyn landar i oktober."

3 stjärnor,
blandad

24 h Tacka för de rimliga poängerna, åtgärda det som går, namnge
åtgärden. Framtida läsare ser ett kök som lyssnar.

1 stjärna, hård 24 h,
aldrig
direkt

Bekräfta, redogör lugnt för fakta en gång, ta det vidare privat.
Ingen försvarsställning — publiken betygsätter tonen, inte
argumentet.

Falsk eller
kränkande

— Anmäl den, svara neutralt en gång för protokollet, gå vidare.

Mallar för varje scenario finns i recensioner och ryktesvård.

Volym är en strategi, inte en slump
Betyg stabiliseras med volym — 4,7 med 600 recensioner säljer bättre än 4,9 med 40,
eftersom det är trovärdigt. Bygg in frågan i servicen: när ett bord strålar i slutet av kvällen
konverterar hovmästarens "det betyder mycket — om ni vill dela det på Google hjälper det
verkligen ett litet hus som vårt" förvånansvärt ofta. Forskning kopplar konsekvent
betygsförbättringar till intäkter: redan en halv stjärna flyttar bokningarna under rusningstid
mätbart.

P Å  D J U P E T

Online-recensioner kan avgöra om din restaurang lyckas eller misslyckas.

Forskning visar att 93 % av konsumenterna läser recensioner innan de väljer restaurang,
och 84 % litar på online-recensioner lika mycket som personliga rekommendationer från
vänner och familj. I den här kompletta guiden lär du dig hur du aktivt hanterar recensioner,
svarar professionellt på både positiv och negativ feedback, och bygger ett starkt rykte
online som lockar fler gäster till din restaurang.

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Öppna dina tre senaste obesvarade recensioner. Svara på alla tre enligt tabellen
ovan — specifikt, samlat, med framtida läsare först. Lägg sedan in ett
återkommande 15-minutersblock "recensioner" i din måndagskalender.
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Varför recensioner är avgörande för din restaurang

Recensioner påverkar din restaurang på flera nivåer, från direkta bokningar till långsiktig
varumärkesuppfattning.

Den direkta effekten på gäster och bokningar

93 % av konsumenterna läser recensioner innan de väljer restaurang. Utan bra
recensioner missar du helt enkelt en stor del av potentiella gäster.

Restauranger med högre betyg väljs 3 gånger oftare än jämförbara restauranger med
lägre betyg.

En stjärnas skillnad kan innebära 5–9 % omsättningsskillnad på årsbasis. Det är
betydande för ditt resultat.

Gäster är beredda att betala 31 % mer på restauranger med utmärkta recensioner.
Kvalitetsuppfattningen rättfärdigar högre priser.

Negativa recensioner har starkare genomslag än positiva: i genomsnitt behöver du 12
positiva recensioner för att kompensera en negativ i potentiella gästers ögon.

Effekten på synlighet online

Google använder recensioner som en viktig rankingfaktor för lokala sökresultat. Fler och
bättre recensioner innebär högre positioner.

Fler recensioner leder till ökad synlighet i Google Maps och lokala sökresultat.

Nyare recensioner väger tyngre än gamla. Ett konstant flöde av nya recensioner är
viktigare än en engångstoppning.

Restauranger som aktivt svarar på recensioner rankas högre av Google än restauranger
som inte gör det.

Var kommer recensioner ifrån? De viktigaste plattformarna

De viktigaste plattformarna för restaurangrecensioner, rangordnade efter påverkan och
relevans:

1. Google Reviews: den viktigaste plattformen

Google Reviews är överlägset den viktigaste plattformen för restaurangrecensioner:

Visas direkt i sökresultat och Google Maps, där de flesta söker efter restauranger.

Påverkar din lokala ranking avsevärt. Restauranger med fler och bättre recensioner syns
högre upp.

Störst räckvidd av alla plattformar. Nästan alla använder Google.

Prioritet: Fokusera minst 60 % av dina recensions-insatser på Google.

Gör anspråk på och optimera din Google Mitt Företag-profil fullt ut. Lägg till foton, svara på
recensioner och håll din information aktuell.

2. TripAdvisor: viktigt i turisttäta områden

Särskilt relevant för restauranger i turistområden eller stadscentrum.

Internationella resenärer förlitar sig starkt på TripAdvisor när de väljer restaurang.
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Ranking inom din stad eller region avgör din synlighet för turister.

Certificate of Excellence kan användas som ett marknadsföringsverktyg.

3. Facebook: rekommendationer inom nätverk

Rekommendationer från vänner har särskilt stor inverkan på restaurangval.

Integreras sömlöst med din strategi för sociala medier.

Recensioner delas enkelt inom personliga nätverk.

Särskilt viktigt för lokal kundkrets som följer dig via sociala medier.

VA N L I G A  F R ÅG O R

Hur svarar jag professionellt på en dålig Google-recension?

Tacka gästen för feedbacken, bekräfta specifikt problemet, be uppriktigt om ursäkt och
bjud in dem att ta kontakt för en lösning. Svara aldrig defensivt, inte ens om klagomålet
verkar obefogat.

Hur samlar jag systematiskt in fler positiva recensioner?

Gör det till en fast rutin att be om en recension vid avskedsmomentet. Använd en QR-kod
på kvittot eller ett visitkort vid utgången. Skicka en vänlig påminnelse via e-post eller
WhatsApp dagen efter besöket.

På vilka recensionsplattformar bör min restaurang finnas?

Google Mitt Företag är den viktigaste plattformen för synlighet. TripAdvisor är relevant för
turister. Facebook-recensioner påverkar också din sociala trovärdighet.
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5
R Y T M

Marknadsför med säsongerna: kampanjer som
planerar sig själva

R Y T M FIG. 05

En anledning att skriva in varje säsong

planera året en gång: varje månad får en kampanj kopplad till sin säsong

Restaurangerna som verkar finnas överallt utan ansträngning improviserar inte; de kör förra
årets kalender med nytt foto. Säsongerna är krögarens medfödda marknadsföringsfördel —
din produkt förändras på riktigt fyra gånger om året, vilket är fyra ärliga skäl att höras som
detaljhandelsvarumärken skulle döda för.

Året i överblick

ETT FINE DINING-MARKNADSFÖRINGSÅR (PLANERA VARJE DEL 6 VECKOR I FÖRVÄG)

VIKTIG  INSIKT

En säsongskalender för marknadsföringen tar bort veckopaniken "vad ska

vi posta?": fyra menybyteskampanjer, presentögonblicken (december, alla

hjärtans dag, mors dag) och två egenuppfunna traditioner, var och en

planerad sex veckor i förväg över profil, sociala medier, e-post och

WhatsApp.

Jan jun dec
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Tillfälle Kampanj Kanaler

Varje menybyte
(×4)

"Den nya menyn" — en råvaras historia,
kockens rader, bokningspush

E-post + sociala medier +
profilinlägg

December Presentkort + julmenyer — månaden
med högst marginal

E-post + WhatsApp till
stamgästerna först

Alla hjärtans dag /
mors dag

Förbetalda set-menyer (noll no-shows
per design)

Profil + e-post + betald boost
vid behov

Två uppfunna
traditioner

Sparrispremiär, viltmiddag, ostronvecka Väntelista + e-post — låt
knappheten göra jobbet

Mekaniken i att rida varje säsong — timing, prissättning, förberedelselistan — finns i 
säsongsmarknadsföring, och 10 marknadsföringstips som fungerar nu täcker det tidlösa
lagret under.

Därför sex veckor i förväg
Sex veckor ger fotograferingen tid att ske i dagsljus, e-posten tid att landa två gånger och
köket tid att kalkylera menyn ordentligt. Kampanjer som planeras samma vecka de
lanseras lånar alltid brådska från kvaliteten. En regel håller kalendern ärlig: varje kampanj
slutar i ett bokningsbart ögonblick — ett datum, en meny, en knapp. Uppmärksamhet
utan bokningsväg är applåder utan intäkt; presentkort (se presentkort) är
decemberundantaget som bekräftar regeln, och omvandlar välvilja till kassaflöde i januari.

P Å  D J U P E T

Varje restaurang har sina hektiska och sina lugna perioder.

December är fullspäckad med gäster, medan januari känns tom. Sommarmånaderna
lockar turister, men i augusti försvinner stammisarna till semesterdestinationer. Med smart 
säsongsmarknadsföring kan du vända de lugna perioderna till möjligheter och utnyttja de
hektiska perioderna maximalt. I den här utförliga artikeln hittar du din kompletta guide till
effektiv marknadsföring hela året om.

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Öppna en tom sida och skriv de kommande 12 månaderna som tolv rader.
Markera dina fyra menybyten, december, de två presenthögtiderna — och
uppfinn sedan en tradition som bara tillhör ditt hus. Du har just skrivit nästa års
marknadsplan.
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Varför säsongsmarknadsföring fungerar

Människor söker efter säsongsbaserade upplevelser. En solig uteservering på sommaren, en
mysig vinterkväll med gryta vid levande ljus, färsk sparris på våren. Genom att anpassa din 
marknadsföring och meny efter detta möter du gästerna precis när de är mottagliga.

Säsongsmarknadsföring fungerar av flera skäl. Först och främst skapar det en känsla av
brådska: säsongsrätter finns bara ett tag, vilket motiverar gästerna att komma nu. För det
andra stämmer det överens med naturliga matmönster – folk vill ha lätta sallader på
sommaren och mustiga grytor på vintern. För det tredje ger det dig innehåll att
kommunicera: varje säsong bjuder på något nytt att berätta om.

Restauranger som aktivt arbetar med säsongsmarknadsföring ser i genomsnitt 15–25 %
mindre omsättningssvängningar under året. Topparna utnyttjas bättre och dalarna fylls
med riktade kampanjer.

Vår: nytt början

Efter de mörka vintermånaderna är folk redo för förnyelse, lätthet och de första solstrålarna.
Våren är hoppets och den nya energins säsong:

Lansera en säsongsmeny: Sparris, rabarber, salladslök, ung spenat – sätt färska råvaror i
strålkastarljuset. Gör en händelse av lanseringen med en provkväll för stammisar.

Uteserveringens öppning: Gör det till ett evenemang med speciella vårcocktails, kanske
en DJ eller livemusik. Annonsera det i sociala medier flera veckor i förväg.

Påsk: Påskbrunch är enormt populärt bland familjer. Erbjud en speciell påskmeny med
aktiviteter för barn. Tänk på äggjakten i din trädgård eller på uteserveringen.

Mors dag: Det är en av årets mest besökta dagar. Starta din marknadsföring minst sex
veckor i förväg. Erbjud speciella menyer och tänk på en liten present till mödrarna.

Nationaldagen: Festliga tilltugg och drycker, kanske en speciell nationaldagsbrunch
eller BBQ. Särskilt relevant om du befinner dig i ett område med mycket festligheter.

Marknadsföringstips för våren: fokusera på förnyelse och fräschhet. Använd ljusa, glada
bilder i sociala medier. Fotografera dina nya rätter i naturligt dagsljus. Kommunicera
ursprunget för dina färska säsongsråvaror.

Sommar: uteservering och turism

Sommaren för med sig unika möjligheter och utmaningar. Din uteservering blir din
viktigaste tillgång, men dina stammisar reser iväg på semester:

Nå turisterna: Se till att du syns optimalt på Google, TripAdvisor och andra plattformar.
Uppdatera bilderna med sommriga uteserveringsbilder. Svara aktivt på recensioner.

Lättare rätter: Sallader, grillad fisk, ceviche, kalla soppor och uppfriskande desserter.
Ingen vill äta tungt när det är varmt.

Sommarevents: BBQ-kvällar, vinprovningar utomhus, cocktailworkshops,
sommartemakväller (medelhavs-, asiatisk- eller skaldjurstema).

Augustidvalan: Många stammisar är på semester. Fokusera på turister med flerspråkiga
menyer och lokalinvånare som stannar hemma med speciella staycation-erbjudanden.
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Förläng uteserveringssäsongen: Investera i filtar, värmare och stämningsbelysning för
att förlänga uteserveringen långt in i september.

Fars dag: Ofta underskattat men en fin möjlighet för en söndagsbrunch eller BBQ-tema.

Marknadsföringstips för sommaren: det visuella är nyckeln. Investera i bra matfotografering
av dina sommarrätter. Dela uteserveringens stämning på Instagram. Samarbeta med
influencers som kan förmedla din sommarkänsla.

VA N L I G A  F R ÅG O R

Hur planerar jag min marknadsföringskalender som restaurangägare för hela året?

Identifiera dina hektiska och lugna perioder baserat på föregående år. Planera
marknadsföringsinsatser 4–6 veckor före högtrafiktider (Alla hjärtans dag, Mors dag, jul) och
aktiveringsåtgärder under lugna perioder (januari, mitten av augusti).

Vilka säsongskampanjer ger mest avkastning för en restaurang?

Alla hjärtans dag, Mors dag, jul och nyår, samt lokala festivaler och marknader. Fokusera på
de 3–4 tillfällen som genererar mest omsättning.

Hur långt i förväg bör jag börja marknadsföra ett säsongsevenemang?

Minst 4–6 veckor före populära datum som Alla hjärtans dag eller Mors dag, 8–10 veckor
före jul och nyår. Öppna bokningarna tidigt – gäster som aktivt söker planerar långt i förväg.

• 

• 
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6
R E T E N T I O N

Gör nya gäster till stamgäster

R E T E N T I O N FIG. 06

Att behålla en gäst kontra att vinna en ny

Håll en vanlig 1× kostnaden

Vinn en ny gäst ca 5× kostnaden

5× Att vinna en ny gäst kostar ungefär fem gånger mer än att behålla en

Gör tankeexperimentet: om din marknadsföringsbudget kunde köpa antingen 100
förstagångsgäster eller 60 andra besök från människor som redan älskade kvällen — vilket
bygger restaurangen? Förstagångare är dyra skeptiker; återvändare anländer redan
övertygade, beställer vinpaketet och tar med vänner. Ändå jagar nästan all
restaurangmarknadsföring de dyra skeptikerna.

Retentionmaskinen
Igenkänning: gästprofiler förvandlar "bord 6" till "herr Bergström, fönsterplats, allergisk
mot skaldjur, bröllopsdag i maj." Igenkänning är den billigaste lyx du kan servera.

Återaktivering: en månadslista över gäster som inte synts på 90+ dagar, där var och en
får en personlig rad — ny meny, deras favorit är tillbaka. Återaktiveringsmejl slår
regelmässigt varje nykundskampanj en restaurang kör.

VIKTIG  INSIKT

Att vinna en ny gäst kostar ungefär fem gånger mer än att återaktivera en

befintlig. Marknadsföringens ränta-på-ränta-drag är retention: känn igen

återkommande gäster, kom ihåg deras preferenser, väck de borttappade

med ett personligt meddelande och mät andelen återbesök varje månad.

• 

• 
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Ritualer: förhandsvisningar av nya menyer för stamgäster, ett glas på huset vid femte
besöket. Lojalitet inom fine dining byggs på känslan av att höra till familjen, inte på
stämpelkort — hela arkitekturen finns i bygga gästlojalitet.

Mät den enda marknadsföringssiffran som ger ränta på ränta
Andelen återbesök — hur stor del av kvällens kuvert som ätit här förut — är hälsotalet för
hela ditt marknadsföringssystem. Under 30% fyller du på en läckande hink; över 50%
marknadsför din matsal sig själv. Din analytics kan räkna ut den automatiskt, och verktyg
som AI-stödd marknadsföring kan skriva utkasten till återaktiveringsraderna — men
värmen måste vara din. Hur upplevelsen i sig skapar lusten att återvända är ämnet för den
ultimata guiden till gästupplevelse.

KOCKENS HEMLIGHET

De 5% som avgör din restaurangs framtid

Klassisk service-profit-forskning fann att en förbättring av kundretentionen med 5
procentenheter lyfter den långsiktiga vinsten med 25–95% — så våldsam är ränta-
på-ränta-effekten. För en restaurang betyder en ökning av återbesöksandelen från
35% till 40% ungefär två extra återkommande bord per kväll. Två bord, varje kväll,
som redan litar på köket, spenderar mer och tar med vänner. Ingen
nykundskampanj i världen konkurrerar med den aritmetiken.

P Å  D J U P E T

Att värva en ny gäst kostar 5 till 7 gånger mer än att behålla en befintlig.

Ändå fokuserar många restauranger framför allt på nya kunder, medan det verkliga värdet
finns i återkommande besök. Att bygga gästlojalitet är inte svårt, men kräver ett
konsekvent och genomtänkt tillvägagångssätt. I den här omfattande guiden lär du dig hur
du förvandlar engångsbesökare till trogna stamgäster som håller din verksamhet igång
och fungerar som ambassadörer.

Världens mest framgångsrika restauranger har en sak gemensamt: en kärna av lojala
gäster som återkommer gång på gång. Dessa gäster utgör inte bara en stabil inkomstkälla,
utan är också ditt bästa marknadsföringskanalen. De berättar för vänner och familj om din

• 

◉ G Ö R  D E T  H Ä R  I  KVÄ L L

Ta fram tio gäster du inte sett på tre månader. Skicka var och en en personlig
mening — "den nya vintermenyn har just landat och hjorten fick mig att tänka
på ert bord." Räkna bokningarna den här enda mejlomgången ger.
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restaurang, lämnar positiva recensioner och förlåter ett litet misstag. Kort sagt: att investera
i lojalitet är den smartaste investering du kan göra som restaurangägare.

Det ekonomiska värdet av lojala gäster

Återkommande gäster är grunden för en sund restaurangverksamhet. Här är siffrorna som
stöder detta:

Högre spenderande: Lojala gäster spenderar i genomsnitt 67 % mer per besök

Inga anskaffningskostnader: De återkommer utan dyr marknadsföring

Mun-till-mun-reklam: De tar i genomsnitt med sig 2–3 nya gäster per år

Förlåtande: Ett litet misstag? Stamgäster ger dig en andra chans

Värdefull feedback: De berättar ärligt vad som kan bli bättre

Förutsägbarhet: Du vet vad du kan förvänta dig i fråga om beläggning

En restaurang med 40 % återkommande gäster presterar avsevärt bättre än en med 20 %.
Att investera i lojalitet är att investera i stabilitet.

Vad skapar lojalitet hos gäster?

Lojalitet uppstår inte av en enda fantastisk upplevelse, utan av konsekventa positiva
upplevelser. Forskning pekar på följande faktorer:

Kvalitet: Maten måste vara bra, varje gång

Service: Gäster vill känna sig sedda och uppskattade

Igenkänning: Att bli ihågkommen är en kraftfull lojalitetsfaktor

Enkelhet: Bokning och betalning ska vara smidigt

Värde: Inte nödvändigtvis billigt, men valuta för pengarna

Emotionell koppling: En relation till teamet eller stämningen

8 strategier för gästlojalitet

1. Lär känna dina gäster personligt

Ingenting är mer kraftfullt än att bli igenkänd. Med ett bra gästprofilssystem kan du
personalisera varje besök:

Preferenser: Favoritbord, dryck, rätter

Allergier och kostbehov: Proaktiv kommunikation till köket

Speciella tillfällen: Födelsedagar, jubileer, viktiga datum

Besökshistorik: När var de senast? Vad beställde de?

"Välkommen tillbaka, fru Jansson, ditt favoritbord vid fönstret är redo. Sauvignon Blanc
igen?" – det skapar en relation som inget marknadsföringsbudget kan köpa.

2. Leverera konsekvent kvalitet

Lojalitet börjar med pålitlighet. Gäster återkommer för att de vet vad de kan förvänta sig.
Det innebär:

Standardiserade recept: Varje rätt smakar likadant varje gång

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Utbildad personal: Konsekvent service från alla – se våra tips för personalutbildning

Atmosfär: Ljus, musik, temperatur – detaljerna stämmer alltid

Timing: Väntetider är förutsägbara och acceptabla

En utmärkt kundservice är grunden som allt vilar på.

VA N L I G A  F R ÅG O R

Hur bygger jag ett lojalitetsprogram för min restaurang?

Börja enkelt: ett digitalt poängsystem via ditt bokningssystem. Belöna inte bara besök utan
även onlinerecensioner och rekommendationer. Se till att belöningen känns verkligt
värdefull och inte alltför svår att uppnå.

Hur får jag tillbaka försvunna stamgäster till min restaurang?

Identifiera gäster som inte besökt dig på mer än 3 månader via ditt bokningssystem. Skicka
ett personligt meddelande — inte ett massutskick — med en varm inbjudan och eventuellt
ett litet incitament.

Hur mäter jag gästlojalitet i min restaurang?

Mät andelen återkommande gäster (sikta på 40–60 % av dina månatliga kuvert), den
genomsnittliga besöksfrekvensen per gäst och din Net Promoter Score via korta enkäter
efter varje besök.

• 

• 

• 
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E - B O K

Hur starkt är ditt marknadsföringssystem?

Vår Google-profil får ett nytt foto och kollade öppettider varje vecka

Gäster kan boka direkt från Google med färre än två tryck

Vi postar tre ärliga ögonblick i veckan på en vald plattform

Vi samlar e-post + telefon med samtycke vid varje bokning

Ett månadsbrev med verklig substans går till vår lista

Varje recension får ett samlat svar inom 48 timmar
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R E D O  A T T  B Ö R J A

Marknadsföring som rullar
medan du lagar mat?
HappyChef automatiserar maskineriet i den här guiden —

bokningar från Google, WhatsApp-kampanjer, gästprofiler och AI-

marknadsföring — så att signalen når fram även dina mest hektiska

kvällar.

Boka en demo

Gratis, 30 minuter, inga förpliktelser

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