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RESTORE-PROGRAMMET AFHOLDT FIRE RADGIVNINGSFORLGB | OKTOBER-NOVEMBER 2021

+ Markedsfaring og kommunikation i den nye Da en del restauranter deltog i mere end et forlgb, har vi
gaestevirkelighed med feerre turister valgt at dele handlingsplanerne for alle fire forlgb med alle

* Rekruttering og medarbejder-fastholdelse i en tid deltagende restauranter - med habet om, at de kan

med personalemangel veere til inspiration til alle.

+ Bedre styring af bundlinien med regnskaber,

nagletal og rutiner for opfalgning WONDERFUL
+ Systematisk planlaegning af mersalg COPENHAGEN

Foto: Chris Tonnesen



https://erhvervsfremmebestyrelsen.dk/

MARKEDS- eoe Danmarks
FORING «se Erhvervsfremmebestyrelse

RESTORE

RESTAURANTS

* Nye tider, nye aktiviteter, ny mélgruppe, ny méde at
kommunikere pé.

* Frarestauranti Kgbenhavn til lokalkvartersrestaurant:
Manglende turister tvinger restauranter til at kigge efter
ny mélgruppe.

* Stort potentiale i at henvende sig til ultra-lokale gzester,
seerligt ogsé fordi de lokale gaester redder de stille
hverdage.

* Det er en ny opgave at lzere at kommunikere ultra-
lokalt, ned til det lavpraktiske - feks. hvordan man ogsé
laver facadeskiltning, s& forbipasserende potentielle
gaester forstér, hvad der tilbydes.

* Alt er kommunikation: nye tiltag, events, tests og pop ups.

* En stor del af restaurantoplevelsen starter allerede
online, og derfor er det vigtigt, at der teenkes i digital
kunderejse s&vel som kunderejse i restauranten.

* Hvordan skaber man relationer med gaester og op-
tylder deres behov for at komme igen, igen, og igen...

* Inspiration fra andre brancher: Vi lzerte fra ejendoms-
maeglere, at der er stort potentiale for at seelge via
sociale medier som facebook og instagram. De har lavet
personlige profiler og seelger via disse profiler. De har
oplevet stort potentiale i at have direkte kommunikation,
der szlger den ordre, som de gerne ser ske. Oversat
til restaurant: @nsker man flere gaester til at komme pa
en specifik dag, kan man lave indhold, der szelger noget
for denne specifikke dag. Fx tage et billede af et bord og
skrive, vi har dette bord ledigt pa tirsdag til dig og din
kaereste - vil du booke det?

+ TikTok: Keederestauranter som Pico og Grad har
oplevet succes med at kommunikere pé det nye medie.

* Der findes gode veerktajer hos alle de vigtigste sociale
medier, Google osv. til at & indsigt og til at analysere
effektiviteten af ens markedsfering og kommunikation.
Det kraever en indsats i starten for at kunne udnytte
vaerktajerne, men der er gode instruktioner, som ger det
overkommeligt.
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Mersalg Kommunikation  Nogletal Rekruttering
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+ Hvornar sker det? Jan | “Dede” hver-
+ Hvad skal gares? dage: Special-
* Hvad er deadline arrangement

for planlaegningen? Feb | Vinterferie
* Hvem har ansvaret?

Marts

April

Maj

Juni

Juli | “Ded” méned

Aug | Copenhagen
Cooking

Sept

Okt

Nov

Dec
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HANDLINGSPLAN FOR
REKRUTTERING

Radgivningsforlabet i rekruttering er tilrettelagt, fordi der er et

RESTORE
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stort behov for at taenke nyt, hvad angar tiltreekning af arbejdskraft,
anseettelsesvilkdr og udviklingsprogrammer, og i det hele taget hvordan man
ger restaurationsfaget mere attraktivt som karrierevej for unge mennesker.

HOVEDPOINTER FRA RADGIVNINGSFORLGB

Mindre tilgaengelig arbejdskraft har fremkaldt, hvor dyrt
rekruttering egentlig er. Derfor skal rekruttering tages

Branchen har udfordringer med, at den ikke anses som
en valgt karrierevej. Vi har leert:

* Det er vigtigt, at man som arbejdsplads kommunikerer alvorligt. Vi har leert:

udviklingsmuligheder.

Vikender til employer branding i andre brancher, men det
er de feerreste restauranter, der har en strategi for dette.
Corona har gjort, at flere har haft fri og dermed mulighed for
at fortzelle om, hvad de laver, n&r de gér p& arbejde, og det
har skabt et nyt behov for employer branding. Vi har leert:

* Hvordan skal jeres restaurant opleves som arbejds-
plads, ndr medarbejderne forteeller om den til familie og
venner?

+ Hvad skal en kollega fra din restaurant kendetegnes
ved, nér vedkommende bevaeger sig videre til naeste
restaurant?
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- Foto: Chri gﬂ‘%nnesen i : ’Jl ‘
d 4 y
F /'// 4

il

* Hvad er din rekrutteringsstrategi - ogsé pa den lange

bane? Og passer den sammen med strategien for din
restaurant? (Fx: rekrutteringsevents, synlighed p& hjiemme-
side, undervisning, lzering fra top-restauraterer og kokke).

* Hvordan onboarder man? (Har man en proces for, hvad

nye kollega skal igennem, s& de er kleedt p&/uddannet
og repraesenterer restauranten, strategien og ejerne?).

- Hvordan fastholder man? (Hvad er de vaesentligste

faktorer der holder folk motiveret? Laerings-niveauet,
den naervaerende chef, faellesskabet, goderne?).

- Hvordan off-boarder man? (Hvad er den bedste afsked,

der fremmer restauranten og strategien bedst?).
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HOVEDPOINTER FRA
RADGIVNINGSFORL@B
* VED BIRGITTE WAD,
ér’ CHEFKONSULENT FRA DRC
* Fa restauranter arbejder med employer branding, og .

det er der behov for, far flere unge vil veelge branchen

5 oto: Malin Pop‘arc“y Mérner
som karrierevej. -

* Der skal veere sammenhaeng mellem virksomhedens
strategi og HR og rekruttering: Hvis man eksempelvis
stér for en tydelig gren profil i restauranten, skal det ogsé
skinne igennem HR og rekrutteringsarbejdet - ellers
mister man et stort potentiale for at finde de rigtige

kandidater.
* Der skal veere et budget til rekruttering.

* Der skal veere et budget til HR, s& der kan kan arbejdes
med employer branding, uddannelse, trivsel osv.

¢ En restaurant skal have designet en medarbejderrejse,
hvor der er fast proces fra on boarding til off boarding.
Det er ofte overset i restauranter med stor udskiftning i
personalet; men kan netop vaere med til at forlaenge den
tid, en god medarbejder bliver i virksomheden.

HOVEDPOINTER FRA
RADGIVNINGSFORLGB
VED JAMES HACON,
THINK HOSPITALITY

* Hagj personaleudskiftning koster dig tid og penge.

Flere seetter krav om nye arbejdsforhold og vil arbejde
mindre, og derfor mangler der overordnet set flere folk
til at daekke arbejdsopgaverne ind.

.

Hvordan du arbejder med onboarding har betydning
for, hvor lzenge du fastholder nye medarbejdere.

* Tag imod nye medarbejdere, som du tager imod gaester
og giv dem en god introduktion til virksomheden.
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DESIGNERI '*' HZANGER VIRK- ﬂ ! !
MEDARBEJDER- ‘ SOMHEDENS ’ E:

OPLEVELSER LIGE- [T STRATEGL, HROG 1"

SOM | DESIGNER REKRUTTERING

GASTEOPLEVELSER? SAMMEN?

Arbejder | lige s& professionelt med Ser man som kandidat, hvad | st&r

ansatte, der skal tage sig af gaester, for, og hvad man kan forvente at e YT : s
som | arbejder med gaester? Hyvis opleve som medarbejder?

ikke, s& book tid i teamet til at
diskutere medarbejderrejsen og
hvor | med fordel kan szette ind for . y S =

at forbedre den. . 2 ' ; -

HAR | EN PROCES VAR FOR- o o
FOR, HVORDAN BEREDT PA NYT ﬂ
MAN ANSQOGER PERSONALE

OM JOB HOS JER? Lad dem ikke starte pa

Er det let at finde ud af, hvordan man en travl dag, giv dem introduktion
seger pa jeres hjemmeside, er der til virksomheden, s& de bedst kan
en proces for, hvad der sker med ens repraesentere virksomheden over
ans@ghing, ndr man har afleveret for geester, lad dem made ledelse/
den i restauranten? ejere og husk at have deres uniform

klar i rigtig sterrelse, s& de faler
sig set og velkomne.

Foto: Daniel Rasmussen
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VARKTQJ: FRA ON-BOARDING TIL OFF-BOARDING

ONBOARDING

PREBOARDING

Udforske den
nye arbejdsplads
og blive en del af
virksomheden

* Velkomst
* Historie
+ Med kollegaer

* Vision og mission

ONBOARDING

Netvaerk, lzering
og fele sig hiemme
i en organisation

- Compliance
* Produkter
- Salg og service

+ Job- og rollespecifik
treening

VAKST

VAKST

Lzere, vokse og
udvikle sig samt

vedholde helbred

og trivsel

* Feedback/surveys

+ Kommunikation
- Lederskab
+ Soft skills

eee Erhvervsfremmebestyrelse
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REBOARDING

PERFORMANCE

Tilpasse mél, forbedre
performance og
produktivitet

+ Udviklingsplaner
og mal

* Kompetencer

* Feedback

Kilde: lederne.dk/ledelse-i-dag/ny-viden/2019/ledelse-i-dag-september-2019/saadan-faar-du-succes-med-din-onboarding

REBOARDING

/AEndringer i stillingen,
relokation og vende
tilbage til stillingen

i

OFFBOARDING

Forlade jobbet og
holde forbindelsen
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Radgivningsforlebet i negletal og ugerutiner er tilrettelagt, fordi det er en

seerlig sveer kunst at drive en restaurant med en sund bundlinje. Der skal

arbejdes meget dedikeret med ugentlige rutiner, for der er grundlag for at

have den rette viden om, hvordan den pdgeeldende restaurant driftes bedst.

HOVEDPOINTER FRA RADGIVNINGSFORLGB

Investér tid i at forsta jeres regnskab og hvad de enkelte
poster bestér af. Det kommer godt igen! (Rikke Bagely).

Regnskabstal kan bruges til at forsté og lese mange
udfordringer - fx hvilke dele af forretningen, der tjener
penge - og hvor | skal prioritere jeres ressourcer. Disku-
tér med kolleger og gkonomipersonen, hvad | kan f& ud
af tallene, og hvordan | bedst falger det (Rikke Bagely).

Shit in = Shit out. Szet jer s& meget ind i regnskabet,
at | kan checke, om der er fejl - fx ved posteringer
eller hvordan den gkonomiansvarlige klassificerer de
enkelte poster. Hvis der er fejl, kan det lede til forkerte
konklusioner...

Restaurantdrift er en forretning, hvor nogle tal skal
folges pa& minimum ugebasis, ikke kun ved méneds-
regnskabet: Omszetning pr. kunde, kekkenprocent,
lznprocent og kundetilfredshed. Ugebasis betyder ofte,
at man kan stadig huske, hvad der er sket, og at man kan
n& at reagere (Klaus Wittrup og Bastian Schneider).

Serg for at blive konkrete i mélene, fx for forbedringer:
Eksempelvis Klaus Wittrups mél om at age den gennem-
snitlige indtjening "pr. solgt burger” (kunne ogs4 veere
indtjening pr. gaest) med 20 kr. over en tre-m&neders
periode + konkrete ideer. Falg udviklingen pa ugeba-

sis, s& | ser, om ideerne virker (og s& | kan n& at zendre
retning, hvis de ikke virker).

Kun halvdelen af restauranterne i Kebenhavn har over-
skud - og det gennemsnitlige overskud blandt dem er
meget lavt (Jonas Kjzer). Konkurrencen er hard, s& hver
enkelt procent p& bundlinien teeller.

* Der er gode argumenter bade for at investere i en
ekstern gkonomifunktion til at handtere bogfaring
(Rikke Bagely) og alternativt at tage det internt og
selv std for det vha en af de nye digitale bogferingspro-
grammer (Bastian Schneider). Egen bogfering kan give
bedre kontrol og ikke mindst faling med regnskaberne.

* Brug, s& vidt muligt, nagletal og regnskaber internt
sammen med kollegerne (i stedet for kun at se p8 det
selv), s& ledere kan tage ansvar for deres atdelinger og
forstd konsekvenserne af beslutninger og handlinger.
Det er oftest ikke nok, at kun den averste leder ser
tallene - i det mindste ikke de tal, der knytter sig til
den operationelle drift.
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BOOK ET
OKONOMICHECK

Et gkonomicheck hos
Hovedstadens Erhvervshus er
gratis, tager et par timer og giver
et godt udgangspunkt for at forstd
regnskabet, og hvor der ligger
forbedringsmuligheder (Rikke
Bagely).

FOLG

OKONOMIEN

Begynd at felge de

vigtigste nagletal hver

uge: Ger foregdende uge op, fx om
mandagen, s& | tirsdag kan evaluere
tallene, evt med jeres ledere, og
omgaende szette ind ved afvigelser.
Nogle tal kan ikke nadvendigvis
veere helt praecise (fx kakken-
procenter); men start et sted.

KEND SUCCES-
FAKTORERNE

FOR BRANCHEN

OG STIL SOM
MINIMUM EFTER DEM

OVERVE)J

OKONOMI-
FUNKTIONEN

Er organiseringen af
gkonomifunktionen korrekt?
Har | mod pé at tage
bogteringen internt?

BRUG TID PA
OKONOMIEN

Afszet tid til at forsta

og evaluere regnskaberne

efter manedsafslutningen: Hvor
atviger de fra jeres forventninger?
Hvor er de store poster, som man
skal passe szerligt pa at styre?

RESTORE

RESTAURANTS

ANALYSER

JERES FORRET-

NINGSBEN

Hvor mange har [? Hav mere

end ét og serg for, at | bruger flest
ressourcer pa de omréder, hvor
det er lettest for jer at tiene penge
pa bundlinjen.

INDDRAG MED-
ARBEJDERNE

Inddrag dine med-

arbejdere i tallene, men

kun de tal, som medarbejdere
kan p&virke og som de har
indflydelse p&.

Foto: Restaurant Llama
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Ligesa vigtigt, som det er at sikre en god bundlinje, er det
vigtigt at arbejde med mersalg. Mersalg er en seerlig disciplin, og med
den rette viden om menu engineering og salgspyskologi kan man pavirke
salget meget, og derfor er rédgivningsforlabet i mersalg tilrettelagt.

HOVEDPOINTER FRA RADGIVNINGSFORLOB L -
oto: Mellanie Gande

* Mersalg hos restauranter kan med fordel angribes
systematisk, med brainstorming og konkrete idéer for at...

— Tiltraekke flere nye gaester
— Tilskynde hyppigere besag af eksisterende gaester

- (Jge det gennemsnitlige salg pr. transaktion (eller pr
gaest eller "pr. burger”, som Klaus Wittrup brugte)

— Udnytte restaurantens fysiske kapacitet bedre - fx
tilskynde tidligere eller senere bookninger eller udnytte
takeaway muligheder uden for de travleste perioder.

* Der er ofte store muligheder for at optimere menu-
kortet, s8 det letter beslutningerne hos gaesterne - og
leder dem til de retter, man helst vil szelge. Og erfarin-
gerne viser, at eksempelvis et separat dessertkort har en
bedre salgseffekt end hvis man skal veelge fra samme
menukort som man bestilte for- og hovedret fra.

¢ "Bums on Seats” viste eksempler pé salgsprocesser og
indsatser - eksempelvis p& at forbedre konverterings-
raterne for "henvendelser” til konkrete bookninger.
Der blev ligeledes fremhaevet nogen af de digitale
vaerktgjer, der kan understette salgsindsatsen i de
forskellige omr&der.

+ John Ross fra Sticks & Sushi pointerede vigtigheden af
at have "standard operating procedures” for persona-
let, og at traene, treene, traene folk i at bruge og udleve
dem. Han illustrerede ogsa veerdien af godt menukort-
design (fx mélrettet til barn) og gav eksempler pé typiske
-up-sell muligheder, som let kan overses, hvis man
ikke planlaegger det (fx "specials,” mindre snacks eller
pre-dinner drinks).
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BRAINSTORM 9y
Find en halv dag og book *
den sammen med ledere

og kolleger til at brainstorme
om mersalgsmuligheder:

* Hvilke muligheder ligger der, som
man let kan g til, uden at skulle
omlaegge strategien eller indfere
tidskraevende rutiner? Eksempel-
vis indfere separat dessertmenu?

* Huvis | skal tiltreekke en ny og
specifik malgruppe - hvem kunne
det veere, hvilken “anledning” skal
de have for at komme hos jer, og
hvordan fér | det kommunikeret?
Eksempelvis lokale kontoransat-
tes fyraftensal.

* Leeg en planfor atfa lagt X kr
pa den gennemsnitlige regning:
Kan man @ge prisen hist og
her? Er der "naturlige” opsalgs-
muligheder?

TANK JERES
VZARTSSKAB
IGENNEM -—

Teenk jeres vaertsskab
igennem fra det gjeblik, hvor
geesten treeder ind ad deren,
til de atter forlader stedet:

* Ved tienerne, hvordan de skal
modtage gaesten, forklare menu-
kortet og foresla drinks og snacks?

* Er menukortet klart designet, s&
det er til at forstd, og s& gaesten
naturligt finder de retter, | helst vil
seelge?

* Far | afsluttet besaget med ven-
lighed, men hurtigt, s& bordet kan
blive klar til neeste hold gaester?

EVALUER

BORDBESTILLING
OG GRUPPESALG I
Evaluer, hvordan |

handterer bordbestilling

og salg til sterre grupper:

* Er restaurantbooking tjenesten
tidsvarende? Kan den det, | har
brug for? Beholder | kontrollen
over gaesterne og data?

* Hvordan er jeres konverterings-
rate - dvs antallet af gaester, som
ender med at booke? Udnytter
| mulighederne for “pre-sales” af
drinks eller champagne?

* Arbejder | aktivt med at sprede
bookinger ud pé en aften, s der
ikke kommer flaskehalse - og s |
kan nd at have flere seatings?

TANK | FLERE z
MENUKORT E

Serg for, altid at
komme med et nyt menukort, nér
der skal seelges noget nyt. Man
@ger chancen for salg af dessert,
hvis det kommer pa et nyt kort
fremfor det kort, som gaesten
allerede kender og har set pa.

BOOST OM- v
SATNINGEN - v -
MEDENPLAN  iiw
Udregn omsaetning pr.
stol/time (RevPASH) og cut

alt overfledigt vaek - eller lav en
plan for at f& omsaetningen op
pa de dzde timer™.



http://bit.ly/revpash

