
Medvetet och

hållbart ätande

TREND 1

Dagens gäster söker inte längre bara en välsmakande måltid – de vill äta medvetet och 
ansvarsfullt. De föredrar lokala, säsongsbetonade och ekologiska råvaror, med tydlig 
information om ursprung och produktionsmetoder.



Vegetariska, veganska och klimatvänliga rätter blir alltmer norm snarare än alternativ för 
många gäster. Att erbjuda en meny rik på dessa alternativ möter inte bara den växande 
efterfrågan, utan bidrar också till att minska andelen kött- och fiskbaserade rätter. 
Resultatet: en miljövänlig, ekonomisk, hälsosam och utsökt meny.



Denna omställning är också ett tillfälle att stärka din restaurangs identitet och 
värderingar. En rätt baserad på lokala grönsaker, baljväxter eller spannmål kan bli en 
storsäljare och förbättra marginalerna, tack vare ofta lägre råvarukostnader än 
köttprodukter. Samtidigt stärker det ditt varumärke i linje med den globala rörelsen mot 
mer hållbar konsumtion – något som särskilt tilltalar yngre generationer som värnar hälsa 
och miljö.

Kommunicera dina initiativ:

berätta om dina hållbara val i 
menyn, på webbplatsen och i 
sociala medier. Transparens stärker 
trovärdigheten och attraherar 
gäster som vill stödja ansvarsfulla 
restauranger.


Laga grönare:  
bredda menyn med fler vegetariska och 
veganska alternativ, och anpassa den 
efter säsong. Gäster uppskattar 
kreativiteten och fräschören hos en 
meny som förändras med årstiderna.



Välj hållbara leverantörer: 

gynna lokala, ekologiska och 
miljömedvetna producenter. Det 
minskar koldioxidavtrycket och stödjer 
den lokala ekonomin.


Genomför en precis bedömning: 
analysera din övergripande 
miljöpåverkan — energi, avfall, 
leverantörskedja och matsvinn.


Så påbörjar du den hållbara omställningen:

Genom att integrera med ett lageroptimeringssystem för 
varulager, beställningar, svinn och försäljning kan du se 

lagersaldon i realtid, vilket minskar behovet av att inventera 
delar av verksamheten lika ofta. Läs mer om lagerhantering 

och inventering här

Hur vi på Trivec by Caspeco 
kan hjälpa dig

Läs mer

På Trivec har vi ett stort partner-ekosystem med skräddarsydda 
integrationer för restauranger, inklusive lojalitetssystem, 

lageroptimering, analysverktyg och mycket mer.

Hur man undviker 
springnotor och 
“no shows”

TREND 2

Hyperpersonalisering 
och intelligent lojalitet

TREND 3

Analysera menyn = 
fördelar med lägre 
priser för gäster

TREND 5

År 2026 är lönsamhet central i restauratörers strategier. Med stadigt stigande 
energikostnader, inflation som påverkar råvaror och utmaningar med rekrytering 
och behållning av kompetent personal, testas marginalerna hårt. Ekonomisk 
motståndskraft bygger nu på noggrann ekonomisk styrning och optimering av 
varje kostnad.

Många verksamheter strömlinjeformar sina menyer – de multiplicerar inte 
erbjudanden, utan lyfter fram rätter som kombinerar popularitet med hög 
marginal. Menu engineering har blivit oumbärligt: att analysera varje rätts 
lönsamhet gör det möjligt att fatta välgrundade beslut, minska matsvinn och 
förbättra marginalerna utan att kompromissa med matupplevelsen.

Analysera din meny



Menu engineering innebär att analysera din nuvarande meny och utvärdera varje 
rätt baserat på dess lönsamhet (bidragsmarginal) och popularitet 
(försäljningsvolym). Med relevant information kan du fatta rätt beslut för din 
verksamhet. Du kommer troligen att se att vissa rätter är kundfavoriter, medan 
andra alternativ säljer mindre bra.l.

Optimera dina menyerbjudanden



Stjärnor: Se till att dessa rätter är framträdande på menyn, eftersom de genererar både 
hög försäljning och hög lönsamhet.



Arbetsdjur: Överväg att justera portionsstorlekar, ingredienser eller priser för att öka 
lönsamheten för dessa populära rätter.



Pussel: Marknadsför dessa rätter mer effektivt genom att lyfta fram dem på menyn eller 
via serveringsrekommendationer. Du kan också utvärdera deras presentation, 
portionsstorlek eller prissättning för att öka populariteten.



Hundar: Ta bort eller ersätt dessa rätter med nya, potentiellt mer lönsamma alternativ, 
eller förbättra dem för att öka både attraktionskraft och lönsamhet.

Menydesign

Baserat på resultaten, ändra hur menyn är upplagd så att de mest lönsamma rätterna 
får framträdande positioner, som övre högra hörnet där kunderna oftast tittar först. 
Använd olika designelement som ramar in, förstärker och drar uppmärksamhet till de 
rätter du vill att gästerna ska välja.



Hur priset presenteras är också viktigt. Till exempel förenklar borttagning av 
valutasymboler och decimaler uttrycket. Ett annat effektivt sätt att få gäster att välja 
ett specifikt alternativ är att erbjuda paketpriser. Genom att paketera en huvudrätt med 
ett glas vin till samma pris som den dyraste huvudrätten upplever gästen ett större 
värde.



När du har gått igenom menyn och gjort nödvändiga ändringar bör du kontinuerligt följa 
upp hur det går. Vilka rätter och paket säljer, vilka av dessa rätter har högst marginal, 
och vid vilka tider säljs vissa rätter?

Erbjud prisvärda rätter

Genom att beräkna råvarukostnaden för rätterna kan du överväga om 
någon ingrediens kan ersättas med ett billigare alternativ. Att förfina 
och strömlinjeforma menyn bör leda till högre marginaler per rätt, 
minskat matsvinn och förbättrad lönsamhet.



Både företag och privatpersoner är försiktiga med sina utgifter. Ett 
sätt att locka både privata gäster och företag till restaurangen är att 
erbjuda prisvärda rätter eller menyer.



Kanske är det dags att ta bort signaturrätten med lutad torskrygg för 
44 euro om den inte säljer. Analysera vad gästerna beställer och vad 
som verkligen säljer.



Minska matsvinn, behåll kundfavoriter och strömlinjeforma 
verksamheten – vi ser det som en win-win!

Hur beräknar man matkostnad?



Matkostnader är kostnaderna för alla 
ingredienser och förnödenheter som krävs för 
att tillaga menyalternativ. Att beräkna 
matkostnader kan vara en utmaning, men det 
är avgörande för alla matverksamheter att veta 
hur mycket de spenderar på mat för att behålla 
lönsamheten och kontrollera kostnader. 

Här är stegen för att beräkna matkostnader:

Bestäm perioden du vill beräkna 
matkostnaderna för, t.ex. en vecka eller en 
månad.



Gör en lista över alla ingredienser du använde 
under perioden.



Fastställ totalkostnaden för varje ingrediens 
genom att granska leverantörsfakturor.



Lägg ihop alla ingredienskostnader för att 
beräkna den totala ingredienskostnaden.



Lägg till kostnader för övriga förnödenheter, 
såsom förpackningar och rengöringsmaterial, 
till den totala ingredienskostnaden för att få 
den totala matkostnaden.



Dividera den totala matkostnaden med den 
totala intäkten för samma period och 
multiplicera med 100 för att beräkna 
matkostnadsprocenten.



Formel för matkostnad:(Totalkostnad för 
ingredienser + kostnad för övriga 
förnödenheter) / total intäkt × 100 = 
matkostnadsprocent.



Att övervaka matkostnadsprocenten är 
avgörande för alla matverksamheter för att 
maximera lönsamhet och kontrollera 
kostnader. Genom att beräkna och följa 
matkostnadsprocenten kan verksamheter 
hantera priser och kostnader samtidigt som 
kvaliteten på menyalternativen upprätthålls.
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Gäster går ut lite mindre och väger pris mer. Det betyder att din tillväxt i höst kommer från två 
saker: få in fler gäster och få varje bord att spendera lite mer – utan att det känns dyrt. Nedan är 
fyra praktiska åtgärder du kan börja med redan denna vecka. De är enkla, gästvänliga och bevisat 
effektiva för att öka både besök och genomsnittskvitto.



Paketera för värde, inte bara pris



Folk vill inte ha “billigt”; de vill känna att de fått mer än vad de betalat för. Bygg in den känslan i hur 
du säljer. 
 Skapa paket som känns kompletta. Gör en populär huvudrätt till ett “set” med en liten förrätt och 
en husdryck för en modest prishöjning. Exempel: en huvudrätt på 220 SEK blir 290 SEK med 
sidorätter som är enkla att förbereda (högre marginaler).

Designa tillval som känns som små lyxiga treats. Erbjud en “crisp side salad”, “vitlöksbröd 
för bordet”, “extra sås” eller “bar snacks medan ni väntar”. Håll dem lätta att säga ja till och 
placera dem direkt under huvudrätterna.



Para dryck med rätter. Lägg till “perfekta parningar” under 3–5 rätter (öl, vin, low/no). 
Undvik beslutsångest: ett tydligt förslag slår en lång lista.



Förankra med ett premiumalternativ. Ett högre prissatt “chef’s pick” eller en sharing-bricka 
höjer den upplevda värdet och får kärnprodukterna att framstå som rimligt prissatta.



Begränsa rabatteringen. Om du behöver ett erbjudande, använd fasta lunchpriser, early-
bird eller paket för lugnare dagar som skyddar marginalen samtidigt som de fyller stolar.



Ta bort friktion vid beställning och betalning

Ju enklare det är att beställa och betala, desto mer beställer gästerna. Friktion dödar 
impulser.



 QR-beställning och betalning vid bordet där det passar. QR gör det enkelt att beställa, dela 
nota och betala. Låt gäster lägga till beställningar som en öl, dela en dessert eller splitta 
notan utan att vänta. Server-led eller gästdirigerat — båda funkar om det går snabbt.



Handenheter för personal. Ta beställningar och betalningar vid bordet och skicka dem 
direkt till köket. Ta betalt på samma enhet. Mindre spring = mer försäljning och snabbare 
bordsvändningar.



Smarta förslag. I ditt POS eller handdator: lägg till ett smakfullt förslag — “Vill du ha 
pommes till det?” till burgare, “Ska vi lägga till två glas Cava?” till sharing-plattor.



Snabba upp sista sträckan. Ett kitchen display system (KDS) och en tydlig expo-punkt 
minskar fel och fördröjningar — det är där andra drycken ofta vinns eller förloras.



Gör betalningen smärtfri. Acceptera blipp, mobilbetalningar, delad nota per person eller per 
belopp samt delbetalningar. Ingen jobbig huvudräkning i slutet.

Vad du bör följa upp: 

tid till första dryck, tid från “redo att betala” till 
“betalt”, bordsvändningstid och återbeställningsgrad 
för dryck/desserter.

Hur Trivec by Caspeco kan hjälpa



Vi hjälper dig att ta beställningar 
och betalningar var som helst. 
QR-koder vid bord och mobil POS 
minskar väntetider och ökar 
återbeställningar. 



Med en handdator kan du även 
skicka beställningar direkt till 
köket. Ett kitchen display system 
håller passet flytande. Skicka 
tillval gästerna beställer direkt i 
beställningsflödet.



Trivec erbjuder smidiga 
betalningar — delad nota, tap-to-
pay och handterminaler som gör 
det enkelt att lämna. Tydliga 
insikter och enkla dashboards 
hjälper dig hitta 
högmarginalfavoriter, långsamma 
rätter och dagliga möjligheter.

Letar du efter en allt-i-ett-lösning? 
POS + integrationer som QR, 
bordsbokning, schemaläggning, 
inventering — allt är ihopkopplat 
så att du kan fokusera på 
gästerna.

Du är inte ensam om att kämpa med 
att behålla personal på lång sikt. 
Svenskt Näringsliv har tagit pulsen på 
branschen och fått samma svar: Hotell 
och restauranger har idag svårt att 
hitta rätt personal och att behålla dem 
i yrket.



Yrken som kökspersonal, 
serveringspersonal, hovmästare, 
bartenders, kockar och konditorer är 
kvalificerade yrken, och många är 
professionellt utbildade med 
omfattande arbetslivserfarenhet. Men 
alla vill utvecklas. Ett tips för att 
behålla personal är att hjälpa dem med 
vidareutveckling och utbildning, samt 
att få dem att känna sig trygga i sina 
roller. På så sätt fortsätter personalen 
att leverera bästa möjliga service till 
gästerna.

Diskutera regelbundet vad service är



Ett förslag är att hålla veckovisa möten 
där ni diskuterar vad service innebär. 
Låt personalen uttrycka sina tankar 
och funderingar och diskutera 
situationer som uppstått under 
veckan. Att diskutera dessa situationer 
hjälper personalen att förstå hur 
liknande scenarier kan hanteras i 
framtiden och kan också stärka 
lagandan.
 

Låt också personalen veta att de alltid 
kan vända sig till närmaste chef om 
något händer eller om de har något att 
säga. Genom att bygga en laganda 
skapar du en mer stödjande miljö för 
personalen, vilket kan förbättra 
gästservice och nöjdhet.

Erbjud kompletterande utbildning

De flesta som arbetar inom restaurangbranschen har utbildat sig på restaurangprogram 
samt kulinariska och hotellskolor i sitt hemland och utomlands. De är lojala mot sitt yrke och 
många känner stor stolthet över branschen. Därför är kontinuerlig utbildning viktig och kan 
hjälpa till att behålla personal. 
 Till exempel kan en nyanställd medarbetare få en mentor – en person att vända sig till med 
frågor som uppstår. Utvärdera också hur onboarding för nya medarbetare genomförs; låt alla 
nyanställda uttrycka vad som kan förbättras i introduktionsprocessen. 
 Att känna sig sedd, hörd och uppskattad skapar en god arbetsrelation mellan personal och 
ledning, och välutbildad personal skapar en tryggare arbetsmiljö för alla.



Bygg starka team

Ett starkt team som känner varandra har roligare. Glada medarbetare ger ofta mer av sig 
själva, och servicen mot gästerna ökar. Höga servicenivåer är avgörande för restaurangens 
överlevnad.



Skapa en stark laganda

Bygg ett sammansvetsat team genom att ordna sociala aktiviteter, teambuilding och 
gemensamma måltider. När personalen känner sig som en del av ett team blir det mer 
attraktivt att stanna och arbeta tillsammans. Glada medarbetare presterar ofta bättre, är 
vänligare mot gäster och skapar en mer personlig atmosfär.



Ha en kommunikationskanal 
Säkerställ att alla medarbetare känner att de kan kommunicera sina tankar och problem. 
Öppna och ärliga kommunikationsvägar där feedback tas på allvar hjälper till att bygga 
förtroende och förebygga missförstånd. Använd veckomöten, en Slack-kanal eller en social 
kanal exklusivt för teamet.



Lön och förmåner

Erbjud löner som ligger på eller över branschstandard. Ge förmåner som sjukförsäkring, 
betald ledighet och pensionslösningar.



Karriärmöjligheter

Skapa tydliga karriärvägar inom restaurangen och erbjud utbildnings- och 
befordringsmöjligheter.



Förmåner

Erbjud personalmåltider eller rabatter. Överväg ytterligare förmåner som gymkort, 
reseersättning eller utbildningsstipendier.



Kontinuerlig utbildning

Säkerställ att medarbetare känner sig trygga i sina roller. Genomför regelbundna 
uppföljningar och feedback-samtal så att personalen känner sig värderad och lyssnad på.



Använd smarta lösningar

Genom att låta serveringspersonalen använda en mobil lösning för beställning och betalning 
kan du frigöra personal och minska antalet servitörer som behövs för att ta beställningar och 
betalningar. Du kan sedan använda runners för att servera maten.  

I det ständigt föränderliga restauranglandskapet är en 
trend tydlig: expansionen av Quick Service Restaurants 
(QSR), även kallade fast casual dining. I det här 
blogginlägget går vi igenom de faktorer som driver 
denna marknadstillväxt och undersöker hur QSR:er inte 
bara anpassar sig till moderna konsumentkrav utan 
också sätter nya standarder i restaurangbranschen.

Enligt Grand View Research värderades den globala 
snabbmatsmarknaden, som inkluderar QSR:er, till cirka 
647,7 miljarder USD år 2019 och förväntas växa med en 
årlig tillväxttakt (CAGR) på 4,6 % från 2020 till 2027. 
Detta visar på en stark tillväxt jämfört med den totala 
restaurangmarknaden, som har haft mer måttliga 
tillväxtnivåer.

Varför ökar snabb service-restauranger i popularitet?



1. Konsumenternas efterfrågan och livsstilsförändringar

Bekvämlighet: QSR:er är utmärkta på att erbjuda snabba, 
bekväma måltider som passar hektiska livsstilar. I dagens 
snabbtempo väljer många konsumenter hellre snabba 
måltidslösningar än längre sittningar på traditionella 
restauranger.

Prisvärdhet: Generellt erbjuder QSR:er måltider till lägre 
pris än traditionella restauranger. Detta prisargument är 
särskilt attraktivt under ekonomiska nedgångar eller för 
yngre målgrupper med mindre disponibel inkomst.

Anpassningsförmåga: Många QSR:er har snabbt 
anpassat sig till trender som onlinebeställningar, take-
away och leverans, vilka ökat i efterfrågan.

 

2. Kulturella trender

Globalisering av smaker: QSR:er utmärker sig genom att 
erbjuda ett stort utbud av valmöjligheter. Ett växande 
konsumentintresse för olika kök möts genom att QSR:er 
breddar sitt erbjudande. Denna variation tillfredsställer en 
kulturellt nyfiken publik mer effektivt än traditionella 
restauranger.

Hälsa och hållbarhet: Moderna QSR:er anpassar sig också 
till den ökande efterfrågan på hälsosammare och mer 
hållbara matalternativ, vilket breddar deras 
attraktionskraft.

 

3. Ekonomiska och affärsmässiga faktorer

Lägre driftkostnader: QSR:er kräver vanligtvis mindre yta 
och färre anställda än traditionella restauranger, vilket 
sänker driftskostnaderna och ökar möjligheten till goda 
marginaler.

Skalbarhet: QSR-modellen är generellt lättare att skala 
upp tack vare standardiserade processer och minskat 
beroende av högkvalificerad arbetskraft, vilket gör den 
attraktiv för investerare och entreprenörer.

Effektivitet genom teknik: QSR:er har omfamnat tekniska 
lösningar för att effektivisera verksamheten, minska 
väntetider och förbättra kundservicen. Digitala kiosker, 
mobilbeställningar, take-away, leveranser och integrerade 
kassasystem är vanligare inom QSR än på traditionella 
restauranger.

Datadriven drift: QSR:er använder ofta dataanalys för att 
förstå konsumentbeteenden och preferenser, vilket gör 
det möjligt att anpassa marknadsföring och 
menyerbjudanden mer effektivt.

Vad bör traditionella restauranger göra i 
denna konkurrenskraftiga marknad?

Eftersom QSR:er har en affärsmodell som är 
väl anpassad för att klara svåra ekonomiska 
tider — tack vare fokus på låga kostnader, 
hög effektivitet och snabb service — är de 
ofta mer motståndskraftiga under 
lågkonjunkturer och kan prestera bättre än 
andra segment inom restaurangbranschen.



För fullservicerestauranger som konkurrerar 
med QSR:er krävs extra fokus på:

Höj matkvaliteten: Stick ut genom att 
säkerställa kulinarisk excellens i varje rätt.

Förbättra gästupplevelsen: Leverera 
minnesvärda upplevelser som går bortom 
det förväntade.

Stärk varumärkesidentiteten: Bygg och 
värna ett starkt restaurangvarumärke som 
verkligen resonerar med målgruppen.

Identifiera ouppfyllda behov: Upptäck luckor 
i marknaden och anpassa erbjudandet 
därefter.

Investera i personalen: Skapa ett fantastiskt 
team som brinner för kvalitet och 
gästnöjdhet.

 

Boka en demo med oss så 
berättar vi mer om våra 

produkter!

Upptäck mer!

Boka en demo

Så attraherar du fler 
gäster och ökar 
snittnotan

TREND 6

Hur du behåller 
personal och sparar 
pengar på on och 
offboarding

TREND 7

Hur quick service-
restauranger vinner 
dagens marknad

TREND 8

Framväxten av 
hybrida modeller

TREND 4

Efter flera år av omvälvningar – pandemi­störningar, inflation och accelererad digitalisering – 
har konsumenternas vanor förändrats i grunden. I dag räcker varken restaurangens atmosfär 
eller personalens vänlighet för att tillfredsställa gästerna. Dagens gäster söker flexibilitet och 
förväntar sig att verksamheter anpassar sig efter deras livsstil: snabba luncher på vardagar, 
kvällsleveranser, helgbruncher eller sociala och evenemangsdrivna matupplevelser.

 

Numera går många verksamheter bortom traditionell bordsservering genom att omfamna flera 
format och kombinera det fysiska (restauranger, barer, kiosker) med det digitala 
(onlinebeställningar, sociala medier, click & collect). I Storbritannien står leverans och 
takeaway nu för cirka 15 pence av varje spenderat pund på restauranger, vilket belyser den 
växande betydelsen av kanaler för hemmakonsumtion i den totala omsättningen.

 

Dessa hybrida modeller erbjuder strategiska svar på både förändrade kundförväntningar och 
ekonomiska utmaningar under 2026.

Utveckla kompletterande tjänster: 

Introducera prenumerationer: 

Utnyttja dalperioder kreativt: 

Erbjuda uthyrning eller privatisering av lokaler: 

introducera takeaway, 
leverans och click & collect. Upprätthåll varumärkets 
sammanhållning och säkerställ en sömlös kundupplevelse 
mellan restaurang, leverans, sociala medier och 
onlinebutik.



till exempel månatliga 
måltidsplaner eller lojalitetsmenyer för att skapa stabila 
och återkommande intäkter.



öppna för coworking 
dagtid, cocktailbar på kvällen, brunch på helger. 
Identifiera långsamma perioder och skapa 
kompletterande erbjudanden som morgon-coworking, 
eftermiddagsworkshops eller temakvällar på vardagar.



för 
seminarier, matlagningskurser eller privata evenemang.

Möjligheter för restauranger som vill diversifiera sina intäktsströmmar:

År 2026 representerar hybrida 
restauranger en betydande utveckling i 
branschen genom att erbjuda ökad 
flexibilitet för kunder, förbättrad 
lönsamhet för restauratörer och stärkt 
motståndskraft mot ekonomisk 
volatilitet. De som framgångsrikt 
diversifierar samtidigt som de bevarar en 
stark varumärkesidentitet kommer att 
stå starkare och mer attraktiva.

Trivec by Caspeco – en lösning för onlinebeställningar



Trivec by Caspeco levererar inte bara teknik – vi delar kunskap och bästa praxis från 
branschen för att hjälpa dig fatta rätt beslut för din verksamhet.



När det gäller takeaway och onlinebeställningar kan vi guida dig i hur du skapar en sömlös 
gästupplevelse samtidigt som du behåller kontrollen över dina operationer och din 
lönsamhet. Med Caspecos onlinebeställningslösning får du ett fullt integrerat system där 
gäster enkelt kan lägga sina beställningar online, medan personalen hanterar allt via 
kassasystemet. Detta minskar fel, sparar tid och hjälper dig att öka försäljningen – oavsett 
om det gäller beställning och betalning, upphämtning, leverans eller förbeställningar.

Kundcase

Slipp långa köer och få en 
spridning av dina gäster i lokalen

Dra ner personalkostnaderna 
och minska stress för anställda

Ge dina gäster möjligheten att beställa 
vad som helst när som helst

Få gladare gäster och öka din  
försäljning 

Ge dina gäster möjligheten att 
beställa vid bordet

“Utan Caspecos QR-kod hade vi aldrig 
klarat det höga trycket”

Marcus Öhlin 
Ägare, Barbacoa

QR-koder skannade 
på 30 dagar

av försäljningen beställt via 
QR senaste månaden

12 000 63%

!

TRENDRAPPORT
Restaurangbranschen

2026

Välkommen till restaurangbranschen 2026 – en värld som ständigt 
förändras där hållbarhet, digitalisering och gästernas förväntningar 
styr varje beslut. Gästerna är mer krävande än någonsin: de vill ha 
unika matupplevelser, felfri service, flexibla priser och rätter som 
speglar deras värderingar. För krögare handlar utmaningen om att 
balansera kvalitet, prisvärdhet och effektivitet, samtidigt som man 
följer trender för att locka och behålla gäster.



Efter år av ekonomiska svängningar, inflation och snabb digital 
utveckling går branschen nu in i en ny era. Restauranger måste 
kombinera innovation, uthållighet och snabb anpassning för att vara 
konkurrenskraftiga i en allt mer trång marknad. Utmaningarna 
handlar inte bara om maten: gäster förväntar sig även transparens, 
miljöansvar och teknisk bekvämlighet – utan att förlora känslan av 
gemenskap som gör måltiden speciell.



Detta whitepaper lyfter åtta förändringar som kommer att forma 
restaurangbranschen 2026. Från hållbara menyer och smartare 
prissättning till kundresor förbättrade av teknik ger trenderna tydliga 
verktyg för att anpassa sig, förnya och lyckas i en hårt 
konkurrensutsatt marknad.




Introduktion

Låt oss dyka ner i de trender som definierar framtidens restaurangupplevelse.

Caspeco Bokning – en bokningslösning 
för en lönsam restaurang



Med Caspeco Bokning kan du ta betalt i 
förskott via kort eller Swish, ta ut en 
bokningsavgift eller deposition. 
 Med vår SMS-funktion kan du påminna 
gäster om deras besök och minska 
antalet no-shows. 
 Denna funktion skapar en sömlös 
upplevelse för både gäster och personal.

På tal om no-shows – du kan även ta ut 
en avgift när gästen inte dyker upp.

Optimera löneprocenten genom att era 
bokningar syns automatiskt i 
schemaläggningen, vilket gör det 
enklare att analysera och bemanna rätt.




Bordsbokningssystem



Många bokningssystem har regler för 
gäster som bokar bord. Till exempel kan 
gästen få ett SMS några timmar före sitt 
besök som påminner om att de måste 
anlända inom 15 minuter efter bokad tid 
– annars förloras bordet. 
 Andra regler kan kräva att gästen 
avbokar minst fem timmar i förväg, via 
SMS eller e-post.

På så sätt minimerar restaurangen risken 
att stå utan information om uteblivna 
gäster.

Våra kassasystem växer med din 
restaurang



Att driva en restaurang är komplext – men din teknik 
behöver inte vara det. Med Trivec by Caspeco får du en 
allt-i-ett-lösning där ditt kassasystem är hjärtat i ett 
komplett restaurangsystem. Allt fungerar sömlöst 
tillsammans – på en och samma plattform.

 

Skalbart för tillväxt – oavsett om du öppnar en ny enhet eller utökar teamet växer 
lösningen med dig och hjälper dig behålla kontrollen: 

Anslut ditt kassasystem med:

Stationära och mobila kassor



Handhållna terminaler för beställning och betalning



Självbetjäningskiosker, QR-beställning och mycket mer

Kundcase

Bordsbokning
 

Personalplanering och schemahantering
 

Lojalitet, lager, ekonomi och mycket mer

Restaurang Noema - så 
sparar de tid och 
pengar

Ny personal tycker om att arbeta med 
Trivecs kassasystem eftersom det är så 
lätt att lära sig och hjälper dem att komma 
in i arbetet snabbt.  

På Noema arbetar de med Trivec och 
Caspeco – en komplett lösning som håller 
koll på både försäljning och personalens 
scheman. För X, en av ägarna till Noema, 
har denna lösning blivit en 
konkurrensfördel.
  

Läs mer om Noema här.

Läs mer

Att äga gästrelationen är det säkraste sättet att öka besöken utan att 
behöva ”köpa tillbaka” dem från plattformar.
















Konsumenter förväntar sig tydligt denna nivå av personalisering. I 
Storbritannien är 80 % intresserade av personliga upplevelser från 
restauranger, pubar och barer de besöker (källa: restaurantonline.co.uk). 
Dessutom kan personliga upplevelser ge ett genomsnittligt intäktslyft på 
10–15 %



restaurantonline.co.uk.

Bygg lojalitet och driv direktbokningar

Fånga det viktigaste. Samla in e-post/telefonnummer och ett par 
preferenser vid bokning eller betalning – med samtycke. Håll det 
friktionsfritt. Gör belöningar automatiska vid betalningen.



Planera din kalender. Fyll lugnare perioder med provningar, 
gästkockskvällar, quizkvällar eller familjemenyer på söndagar. Ge 
stamgäster förtur.



Var närvarande, inte påträngande. Ett månadsbrev slår dagliga 
utskick. Dela en ny rätt, ett nytt event och ett erbjudande — med 
en direkt bokningsknapp.

I en allt mer konkurrensutsatt miljö har 
möjligheten att erbjuda verkligt 
personliga upplevelser blivit en viktig 
strategisk hävstång. 
Hyperpersonaliserade och intelligenta 
lojalitetsprogram lyfter interaktionerna 
från enbart transaktioner till genuina 
relationer med kunderna.

Först och främst måste du förstå dina 
kunder för att kunna överraska och 
glädja dem. Effektiviteten i 
personalisering beror på att analysera 
kunddata – orderhistorik, 
kostpreferenser, besöksfrekvens och 
reaktioner på kampanjer. Dessa 
insikter hjälper till att anpassa 
menyer, ge riktade rekommendationer 
eller tillgodose specifika behov (t.ex. 
vegetariska eller glutenfria alternativ).

Varför detta är viktigt:

Stort kundintresse: En majoritet av 
gäster uttrycker intresse för personlig 
service från restauranger och andra 
besöksnäringsverksamheter.  

Bevisad affärsnytta: Skräddarsydda 
kundupplevelser kan avsevärt öka 
intäkterna och positionera din 
verksamhet som både lyhörd och 
lönsam.









Exklusiva erbjudanden baserade på 
individuella preferenser.
 

Personliga inbjudningar (kundens 
födelsedag, privata evenemang)
 

Prioriterad service eller särskild 
uppmärksamhet för stamgäster.



Moderna digitala lösningar gör det möjligt att centralisera 
kunddata och skapa intelligenta lojalitetsprogram. Genom 
prediktiv analys kan restauranger förutse förväntningar 
och leverera rätt erbjudande, vid rätt tidpunkt, till rätt 
person. Till exempel kan man använda ett integrerat 
system som spårar denna data i realtid för att optimera 
gästrelationer.

Smart lojalitet bygger på en skräddarsydd 

och kontinuerlig upplevelse, till exempel:

Samla in relevant data om kunders 
preferenser och beteenden



Analysera denna data för att skapa 
riktade och strategiska 
rekommendationer 
 

Experimentera och förfina genom att 
testa olika tillvägagångssätt och mäta 
effekten med robusta system

Bästa praxis för att implementera

 hyperpersonalisering

Att integrera ditt Trivec by Caspeco-kassasystem med ett 
lojalitetssystem ger dig en komplett bild av dina gäster och deras 
vanor. Det gör det enkelt att belöna stamgäster, personalisera 
erbjudanden och öka återbesöken. När allt är sammankopplat 
sparar du tid på administration samtidigt som du höjer både 
gästnöjdhet och intäkter.

Hur kan Trivec by Caspeco hjälpa dig?

kundcase

Lulu ökar försäljningen tack

vare ett lojalitetsprogram

I fem år har Lulu använt Caspecos kassasystem, fullt integrerat med lojalitetsplattformen 
Piggy. Gäster samlar poäng varje gång de besöker restaurangen – en svensk krona 
motsvarar en poäng. När en gäst når 1 500 poäng får de automatiskt en värdecheck på 
140 kronor.



”Det har definitivt lett till större beställningar, både från privatgäster och 
företagskunder,” säger Navid Vesali, CMO på Lulu. 



Poängsystemet har blivit en central del av gästupplevelsen.

Digitala medlemskort, erbjudanden och nyhetsbrev

Lulu kompletterar sitt poängprogram med digitala verktyg för att hålla kontakten med gästerna. 
Ett digitalt medlemskort erbjuder till exempel 10 % rabatt. Riktade nyhetsbrev och exklusiva 
erbjudanden hjälper Lulu att hålla sig top-of-mind.




Resultatet?

En växande bas av lojala gäster och återkommande besökare – något Navid ser som en direkt 
följd av deras konsekventa arbete med loyalty.

Medveten och hållbar 
mat




1

Så undviker du springnotor 
och “no shows” 




2

Hyperpersonalisering 
och intelligent lojalitet




3

Framväxten av 
hybrida modeller




4

Analysera menyn: skapa 
lönsamhet och värde för gästen




5

Attrahera fler gäster och öka 
snittnotan




6

Behåll personalen och spara 
pengar vid on och offboarding




7

Hur Quick Service-restauranger 
vinner marknaden

8

Innehållsförteckning

En restaurang kan aldrig på förhand veta 
vem som kommer att smita från notan – 
eller vem som inte dyker upp till sin 
bokning. “No shows” är ett växande 
problem för många restauranger som 
tvingas neka gäster vid dörren eftersom 
bokningssystemet visar fullt, bara för att 
sedan stå med tomma bord.

Genom kassasystemet kan restaurangen 
begära fakturauppgifter och e-
postadress i förväg för att skapa 
fakturaunderlag. Om kunden inte redan 
finns registrerad i kassasystemet, måste 
personalen lägga in kundens uppgifter. 
 Ur ett säkerhetsperspektiv flyttas 
godkännandeprocessen till innan köpet. 
Genom att samla in fakturainformation i 
förväg förenklas betalningsprocessen 
när gästen betalar, och fakturan kan 
skapas direkt i Fortnox från 
kassasystemet – ända ner på 
produktnivå.



Det finns möjlighet till både 
samlingsfaktura och direktfaktura. Den 
vanligaste metoden är samlingsfaktura – 
då kan exempelvis hyreskostnader 
läggas till i Fortnox innan fakturan 
skickas. Om man använder direktfaktura 
skapas fakturan omedelbart vid 
slutbetalning i kassasystemet, och 
skickas därefter från Fortnox.

Här är några sätt att minska risken för 

spritnotor och uteblivna bokningar.

https://www.restaurantonline.co.uk/Article/2022/03/28/personalisation-is-a-valuable-revenue-booster-for-hospitality-businesses-zonal-cga-report?utm_source=chatgpt.com

