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Пълно ръководство
за маркетинг на
ресторант

Привличайте и задържайте повече гости,
без да изгаряте маржа си — система от
шест глави, която превръща непознатите в
редовни гости.
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Р Ъ К О В О Д С Т В О  О Т  H A P P Y C H E F

Пълно ръководство за маркетинг
на ресторант

Тази вечер, на десет минути от Вашата кухня, някой решава

къде да вечеря. Има апетит, има бюджет и още няма планове. Ще

напише три думи в телефона си, ще скролва по-малко от минута

и ще резервира маса. Въпросът, който определя седмицата Ви:

ще види ли изобщо името Ви?

Това ръководство стъпва върху една неудобна истина: най-

добрата кухня рядко печели — печели най-откриваемата, най-

желаната, най-лесната за резервиране. Шест глави проследяват

целия път от полето за търсене до редовния гост. По пътя ще

видите защо профилът Ви в Google получава осем пъти повече

посетители от уебсайта Ви, защо красивите публикации

събират харесвания, но не и резервации, и защо половин звезда

повече струва около 9% от оборота. Започваме там, откъдето

започва всеки гост: с едно търсене.

TV Thibault Van de Sompele Основател на HappyChef
създадено със и за собственици на ресторанти
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Н А К РА Т К О

Накратко

01 Вашият Google бизнес профил е най-оживената Ви витрина
повечето местни гости решават там, преди уебсайтът Ви
изобщо да се зареди.

02 Социалните мрежи продават усещането да си там три секунди
честен занаят бият тридесет секунди излъскана продукция.

03 Притежавайте аудиторията си имейлът връща ~€38 на всяко
€1, а WhatsApp достига 95%+ отваряемост, която никой
алгоритъм не може да задуши.

04 Отзивите са маркетинг, който не пишете Вие отговаряйте на
всеки в рамките на 48 часа; бъдещите гости четат отговора, не
отзива.

05 Задържането бие привличането завръщащият се гост струва
около пет пъти по-малко от новия. Преместете един
маркетингов час седмично към съществуващите гости.
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1
О Т К Р И В А Е М О С Т

Спечелете момента на търсенето:
Google профилът Ви е новата входна
врата

О Т К Р И В А Е М О С Т FIG. 01

Където гостите ви откриват

Google около 8 пъти посещенията

Вашият уебсайт 1 × (базова линия)

88% от посетителите избират ресторант от Google Maps & Search — насочете се
към топ 3

Напишете „ресторант близо до мен“ там, където се намира Вашият
ресторант. Това, което се появява в картата — онези първи три резултата —
улавя огромната част от докосванията, а голям дял от тези хора сядат на маса в
рамките на 24 часа. Това е аудиторията с най-високо намерение, която някога ще
достигнете, и достигането ѝ не струва нищо освен дисциплина.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Повечето гости избират ресторант в Google Maps и Google

Търсене, а не на уебсайта Ви. Оптимизираният Google бизнес

профил — свежи снимки всяка седмица, попълнени атрибути, бързи

отговори на отзиви, точно работно време — решава дали

търсещият в 17:40 ще резервира Вашата маса или тази на съседа.
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Петнадесетте минути седмично, които бият рекламните
бюджети
Локалното класиране на Google възнаграждава активността и пълнотата, а
гостите Ви възнаграждават доказателствата за живот. Рутината, всяка
седмица:

Една нова снимка — ястие от менюто тази седмица, заснето на дневна
светлина. Профилите с редовни нови снимки получават драстично повече
заявки за упътване и кликвания от заспалите.

Отговор на всеки отзив в рамките на 48 часа (глава 4 показва как).

Проверено работно време — включително празниците. Едно грешно
„отворено“ в затворен понеделник носи най-гневния едностранен отзив на
света.

Попълнени атрибути: ценови диапазон, кухня, тераса, вегетариански опции,
линк за резервации. Всяко празно поле е филтър, на който се проваляте.

Цялостната настройка — категории, услуги, публикации, въпроси и отговори — е
в оптимизиране на Вашия Google бизнес профил.

Направете профила резервируем
Профил, който завършва с телефонен номер, губи гости в 22:00 — свържете
директно Вашите онлайн резервации, така че търсещият да конвертира в
същата минута. Колкото по-кратък е пътят от желанието до
потвърждението, толкова по-често печелите.

• 

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Потърсете собствения си ресторант в инкогнито прозорец.
Проверете три неща: снимките приличат ли на сегашното Ви меню,
вярно ли е работното време за тази вечер и може ли непознат да
резервира с две докосвания? Поправете каквото куца, преди да
отворите утре.
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ТАЙНАТА НА ГЛ АВНИЯ ГОТВАЧ

Ъгълът на снимката, който печели картата на Google

Google ротира снимките в профила Ви, но кориците печелят повечето
първи впечатления — а интериорите изпреварват екстериорите при
фин дайнинг. Печелившият кадър, използван от залите, които
доминират в картата: заснет от нивото на очите на седнал гост в
златния час, със запалени свещи и две видимо заети маси. Той отговаря
на единствения въпрос, който търсещият всъщност задава: какво ще е
усещането да седна там?

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Когато потенциалните гости търсят "ресторант наблизо" или "онлайн
резервация [вашият град]", искате да сте на първо място.

Google Бизнес профилът е ключът към локалната откриваемост на вашия 
ресторант. Но само създаването на профил не е достатъчно - трябва активно
да го оптимизирате, за да станете наистина видими и да превърнете
потенциалните гости в резервации.

В това подробно ръководство ще научите стъпка по стъпка как да
оптимизирате своя Google Бизнес профил за максимална видимост. От основите
до напредналите стратегии - всичко, от което се нуждаете, за да бъдете
открити от гладни гости във вашия район.

Какво е Google Бизнес профил?

Google Бизнес профил (официално сега наричан "Google Business Profile", но все още
често споменаван като GMB) е безплатен инструмент, с който определяте как
фирмата ви се показва в Google Търсене и Google Maps. За ресторантите това е
абсолютно задължително, защото:

46% от всички търсения в Google са с локален характер

78% от локалните мобилни търсения водят до офлайн покупка в рамките на 24
часа

Гостите могат веднага да видят работното ви време, снимки, меню и отзиви

Можете да добавите директен линк за резервация - идеално в комбинация с 
онлайн поръчване

Напълно безплатно е - не е нужен рекламен бюджет

"Local Pack" - трите фирми, които се показват на видно място най-отгоре в
резултатите от търсенето с карта - получава над 40% от всички кликвания при
локалните търсения. Това е най-ценното място в Google. Ако не сте тук,
ежедневно губите потенциални гости от конкуренти, които са оптимизирани.

• 

• 

• 

• 

• 

ПЪЛНО РЪКОВОДСТВО ЗА МАРКЕТИНГ НА РЕСТОРАНТ 8

https://happychef.cloud/bg/blog/tsifrovi-danni/onlayn-poruchvane-restorant.html


Помислете: кога за последно вие самите търсихте "ресторант наблизо"? Точно
тези резултати от търсенето определят къде хората в крайна сметка
отиват да се хранят. А с оптимизиран профил можете да повлияете на този
избор.

Как Google определя локалното класиране
Преди да започнете да оптимизирате, е важно да разберете как Google определя
кои ресторанти излизат най-отгоре. Има три основни фактора:

1. Релевантност

Колко добре съвпада профилът ви с търсенето? Ако някой търси "италиански
ресторант с тераса", профилът ви трябва да съдържа тази информация. Затова
пълното попълване на профила ви е толкова решаващо.

2. Разстояние

Колко далеч е ресторантът ви от търсещия човек или зададената локация? Тук
имате малко влияние, освен да се уверите, че адресът ви е коректен.

3. Известност

Колко известен или популярен е ресторантът ви? Google гледа:

Брой и качество на отзивите

Активност на профила ви (публикации, актуализации)

Споменавания на други уебсайтове

Вашето SEO на уебсайта

Стъпка 1: Заявете и потвърдете профила си
Отидете на google.com/business и заявете своя ресторант. Ако ресторантът
ви вече съществува в Google Maps (често добавен от клиенти), можете да го
заявите. Ако още не съществува, създавате нов профил.

• 

• 

• 

• 
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Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Как да оптимизирам Google Бизнес профила си като ресторант?

Попълнете всички полета изцяло: име, адрес, работно време, телефонен номер,
уебсайт и категория. Добавете поне 10 актуални снимки, активирайте
системата за съобщения и отговаряйте на всеки отзив.

Как да събера повече отзиви в Google за моя ресторант?

Молете гостите активно при плащане чрез QR код на сметката или картичка на
масата. Изпращайте автоматично напомняне за отзив чрез WhatsApp или имейл
след всяко посещение.

Влияе ли Google Бизнес профилът ми на позицията ми в резултатите от
търсенето?

Да, силно. Пълен профил с много скорошни отзиви, редовни актуализации и
коректна информация подобрява позицията ви в локалните резултати от
търсенето в Google. Това е най-въздействащото безплатно SEO действие за
един ресторант.
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2
Ж Е Л А Н И Е

Създайте желание в социалните
мрежи: продавайте вечерта, не
ястието

Ж Е Л А Н И Е FIG. 02

Първите 3 секунди от превъртане

3 sec имате около три секунди, за да спрете превъртането, преди интересът да спадне

Никой не резервира маса, защото е видял брошура. Резервира, защото
петнадесетсекунден клип — ръце с ръкавици, нанасящи сос, пара над подаването,
смеещ се салонен управител — е накарал обикновения вторник да изглежда
недостатъчен. Това усещане може да се произведе, а суровината се търкаля из
кухнята Ви на всеки сервиз.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Социалните мрежи работят за ресторантите, когато продават

усещането да си там — занаят, огън, лица — в първите три

секунди. Една платформа, поддържана последователно, бие

четири, поддържани от време на време: изберете къде скролват

гостите Ви, публикувайте три честни момента седмично и

насочвайте всеки профил към линка си за резервации.

първите 3 сек0 сек 6 сек
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Правилото на 3-те секунди и предимството на честността
Лентите Ви дават около три секунди, преди палецът да продължи. Излъсканото
не спира палеца; напрежението го спира — нож по средата на разреза, пламнал
огън, сос на ръба да се пресече. Фин дайнинг кухните имат нечестно предимство
тук: ежедневната Ви работа изглежда като кино за обикновените хора.
Стратегията, платформа по платформа, е в социални медии за ресторанти;
занаятът да направите чиниите да изглеждат така, както имат вкус, е в 
кулинарната фотография; а платформата, която най-бързо превръща
непознати зали в дестинации, е разгледана в TikTok за ресторанти.

Система за публикуване, която оцелява в натоварена
седмица

МИНИМАЛНАТА ЕФЕКТИВНА СЕДМИЦА НА ПУБЛИКУВАНЕ

Ден Формат Пример Време

Понеделник Клип от процеса
(15–30 с)

Разфасоване на калкана за менюто тази
седмица

10
мин

Четвъртък Едно ястие, една
история

„Последната седмица на аспержите —
ето как ги изпращаме“

10
мин

Събота Залата в златния
час

Запалени свещи, първите гости
седнали, един ред очакване

5 мин

Снимайте всичко с телефон по време на нормалната подготовка — направете
три клипа в една сесия. Последователността на това скромно ниво се натрупва;
спорадичната гениалност — не.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

В днешната дигитална епоха социалните медии станаха незаменими за
ресторантите.

Там потенциалните гости Ви откриват, възхищават се на ястията Ви, четат
отзиви и в крайна сметка решават да направят резервация. Според скорошни

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

По време на утрешната подготовка заснемете един 20-секунден клип
на най-хипнотизиращото нещо, което кухнята Ви прави всеки ден. Без
стратегия за надписи, без проучване на хаштагове — публикувайте го
с едно честно изречение. Изграждате навика, не шедьовъра.

ПЪЛНО РЪКОВОДСТВО ЗА МАРКЕТИНГ НА РЕСТОРАНТ 12

https://happychef.cloud/bg/blog/marketing/sotsialni-medii-restorant.html
https://happychef.cloud/bg/blog/marketing/kulinarna-fotografiya-restorant.html
https://happychef.cloud/bg/blog/marketing/tiktok-restorant-marketing.html


проучвания над 70% от милениалите и Gen Z търсят ресторанти в социалните
медии, преди да вземат решение. Но с толкова много платформи и възможности
възниква въпросът: коя платформа да изберете и какво точно да публикувате? В
това подробно ръководство Ви водим стъпка по стъпка през света на
маркетинга в социалните медии за ресторанти.

Коя платформа подхожда на Вашия ресторант?

Не всяка платформа за социални медии е подходяща за всеки ресторант. Изборът
Ви зависи от Вашата целева аудитория, Вашата концепция и времето, с което
разполагате. Нека разгледаме по-отблизо най-важните платформи.

Instagram – визуалната витрина на Вашия ресторант

Instagram е най-важната платформа за повечето ресторанти и това не е без
причина. Храната е изключително визуална, а Instagram се върти изцяло около
образите. Платформата предлага разнообразни възможности да представите
Вашия ресторант:

Публикации във feed: снимки на ястия, атмосферни кадри на интериора Ви и
снимки на екипа за професионално излъчване

Stories: идеални за съдържание зад кулисите, ежедневни обновления и
интерактивни анкети или въпроси

Reels: кратки, ангажиращи видеа, които алгоритъмът възнаграждава с по-
голям обхват. Покажете процеси на приготвяне, аранжирането на ястия или
забавни моменти

Съдържание, създадено от потребители: споделяйте отново снимки на
гости с тяхно съгласие, за да изградите социално доказателство

Instagram Shopping: идеален, ако продавате подаръчни ваучери или продукти

Instagram работи най-добре за ресторанти с визуално привлекателна концепция,
фотогенични ястия и целева аудитория между 20 и 45 години. Инвестирайте в
добра фотография и последователен визуален стил, за да се откроите.

Facebook – изграждащият общност за местна връзка

Facebook често се подценява, но остава мощна платформа, особено за местен
обхват и изграждане на общност. Платформата е особено ефективна за:

Промотиране на събития: Facebook Events са идеални за специални вечери,
дегустации или жива музика

По-възрастни аудитории: гостите над 40 години все още са активни във
Facebook

Местни общности: Facebook групите във Вашия регион могат да бъдат ценни
за реклама от уста на уста

Събиране на отзиви: Facebook отзивите се виждат в резултатите от
търсенето и изграждат доверие

Платени реклами: рекламните възможности са богати и можете да
рекламирате много прецизно на местно ниво

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Не забравяйте да попълните изцяло Вашата Facebook страница с работно време,
локация, меню и връзка към Вашата система за резервации. Това подобрява и
видимостта Ви в Google.

TikTok – машината за откриване с вирусен потенциал

TikTok расте експлозивно и предлага безпрецедентни възможности за органичен
обхват. Едно-единствено видео може да получи милиони гледания дори без
последователи. Платформата работи отлично за:

Млади аудитории: особено гостите между 18 и 35 години са активни в TikTok

Креативно, автентично съдържание: не е нужно съвършенство, а
автентичност. Видеата, заснети със смартфон, работят чудесно

Тенденции и предизвикателства: включете се в популярни тенденции за
допълнителен обхват

Показване на личност: покажете хората зад ресторанта – от готвача до
миячa на съдове

Процеси на приготвяне: видеата в стил ASMR на приготвянето на ястия се
представят добре

TikTok изисква различен подход от Instagram: по-малко излъскан, по-спонтанен и
редовно публикуване. Алгоритъмът възнаграждава последователността и
ангажираността.

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

На коя социална платформа трябва да присъства моят ресторант?

Заложете на Instagram и Facebook като основа. Изберете максимум две
платформи и ги развивайте добре, вместо да присъствате навсякъде, но да
публикувате твърде малко.

Как да създавам съдържание за социалните медии като собственик на
ресторант без много време?

Работете на партиди: всяка седмица отделяйте 1–2 часа за снимки и видеа и ги
планирайте за цялата седмица. Използвайте кухнята, екипа и ястията си като
естествено съдържание. Автентичността печели пред перфекционизма.

Трябва ли като ресторант да плащам за реклами в социалните медии?

Малък бюджет (€5–€10/ден), насочен към конкретна географска зона около Вашия
ресторант, може да бъде много ефективен, особено за събития или промоции.

• 

• 

• 

• 

• 
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3
П Р И Т Е Ж А Н И Е

Притежавайте аудиторията си:
имейлът и WhatsApp бият всеки
алгоритъм

П Р И Т Е ЖА Н И Е FIG. 03

Каналите, които притежавате, надминават наетия обхват

WhatsApp 95% отворени

SMS 90% отворени

Имейл 25% отворени

Push известия 8% отворени

€38 имейлът връща около 38 евро за всеки похарчен 1 евро — най-добрата
възвръщаемост в маркетинга

Всяка платформа от глава 2 стои между Вас и гостите Ви и събира наем под
формата на обхват. Противоотровата е най-старият актив в маркетинга:
списък, който притежавате. Когато алгоритъмът се промени — а той винаги се

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Последователите са под наем; списъците са собственост. Имейл

маркетингът връща около €38 на всяко похарчено €1, а WhatsApp

съобщенията достигат отваряемост над 95% — но само когато

се използват за обслужване и наистина ценни новини. Събирайте

контакти при резервацията, изпращайте месечно със

съдържание, никога спам.
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променя — Вашият имейл списък и WhatsApp контактите остават точно
толкова ценни, колкото и предния ден.

Събирането става при резервацията, не на вратата
Процесът Ви на резервация вече събира име, имейл и телефон със съгласие —
това е тихата суперсила на собствената система за резервации. Скромна фин
дайнинг зала със 150 куверта седмично събира над 4000 гости с контакт на
година без нито един клипборд. Сегментирайте по това, което резервациите
им вече казват: редовни, гости за специални поводи, любителите на виното по
двойки, отдавна невиждалите се.

Какво да изпращате (и какво — никога)
Месечен имейл със съдържание: новото меню и историята зад него, едно
събитие с ограничени места, една бележка зад кулисите от шефа. Написан
като писмо, не като листовка. Пълният ритъм е в имейл маркетинг за
ресторанти.

WhatsApp за обслужване и рядко злато: потвърждения, напомняния, „току-що
се освободи маса тази събота“ до чакащия списък. Отваряемост над 95%
съществува точно защото каналът не се злоупотребява — пазете това.
Наръчникът е в WhatsApp маркетинг.

Никога: седмични промоции, генерични празнични поздрави, нищо, което не
бихте изпратили на приятел, който случайно обича ресторанта Ви.

Един добре написан октомврийски имейл, обявяващ трюфеловото меню на 4000
собствени контакта, редовно изпреварва месец публикации в социалните мрежи
— и струва една вечер писане.

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Пребройте контактите на гости, които стоят в системата Ви за
резервации в момента. Ако никога не сте им писали, нахвърляйте три
изречения за това какво се променя в менюто следващия месец и защо.
Тази чернова струва повече от следващите Ви десет публикации.
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ТАЙНАТА НА ГЛ АВНИЯ ГОТВАЧ

WhatsApp съобщението от два реда, което пълни

вторник

Ресторантите с активен чакащ списък изпращат едно съобщение в
слабите седмици: „Освободи се маса за двама този четвъртък в 19:30 —
първият, който отговори, я взима.“ Недостигът е истински (наистина е
една маса), каналът е интимен, а процентът на отговори е
изключителен. Използвано повече от веднъж-два пъти месечно, умира;
използвано пестеливо, е изречението с най-висока конверсия в цялото
това ръководство.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Имейл маркетингът е един от най-подценяваните, но най-мощни
маркетингови канали за ресторанти.

Докато много собственици на ресторанти насочват цялото си внимание към 
социалните медии, те забравят, че имейлът е директна връзка с входящата
кутия на гостите им, без алгоритми, които да определят кой вижда
съобщението ви. С правилната стратегия изграждате лоялна общност, която
редовно се връща и препоръчва ресторанта ви на приятели и семейство. В тази
статия ще откриете как ефективно да използвате имейл маркетинга за вашия
ресторант.

Статистиката не лъже: имейл маркетингът има среден ROI от 3600%, тоест 36
€ за всяко евро, което инвестирате. За ресторантите този процент често е
дори по-висок, защото един-единствен имейл може да доведе до резервация за
няколко души. Освен това вашият имейл списък е актив, който притежавате, за
разлика от последователите в социалните медии, които зависят от капризите
на платформите.

Защо имейл маркетингът работи за ресторантите
Имейлът предлага уникални предимства, които перфектно отговарят на
ресторантьорството:

Директен контакт: Достигате до гостите директно във входящата им
кутия, без намеса на алгоритми

Персонализация: С профили на гостите можете да съобразите съобщенията с
индивидуалните предпочитания и хранителни навици

Тайминг: Изпращайте съобщения точно когато гостите са най-възприемчиви

Измеримост: Всяко кликване и конверсия е проследимо, така че знаете какво
работи

• 

• 

• 

• 
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Икономично: В сравнение с рекламите разходите на достигнат човек са
минимални

Собственост: Вашият имейл списък е ваш, независимо от външни платформи

За разлика от публикация в Instagram, която след 24 часа изчезва във фийда,
имейлът остава във входящата кутия, докато получателят не предприеме
действие. Това дава на съобщението ви по-дълъг живот и повече шанс за
конверсия.

Изграждане на вашия имейл списък
Успешната имейл стратегия започва с качествен списък от заинтересовани
получатели. Фокусирайте се върху качеството пред количеството; 500
ангажирани абонати струват повече от 5000 души, които никога не отварят
имейлите ви.

Методи за събиране, които работят

Има различни начини за събиране на имейл адреси, всеки със своите предимства и
недостатъци:

Система за резервации: Най-ценният източник. Гостите, които резервират,
вече са проявили интерес. Уверете се, че вашата система за резервации
съдържа опция за абониране за бюлетини.

Wi-Fi регистрация: Предложете безплатен Wi-Fi в замяна на имейл адрес.
Гостите, които приемат това, често са редовни посетители.

Изскачащ прозорец на уебсайта: Дискретен изскачащ прозорец на вашия 
уебсайт с привлекателен стимул, като 10% отстъпка от следващата
резервация.

Касова бележка: При плащане попитайте гостите дали искат да се абонират
за новини за специални менюта и събития.

Социални медии: Промотирайте бюлетина си в социалните канали с ясен
призив за действие.

Събития: При групови резервации и събития често събирате контактни
данни на няколко гости наведнъж.

Стимули за насърчаване на абонаментите

Хората не дават имейл адреса си просто така. Предложете нещо ценно в замяна:

Приветствена отстъпка за първата резервация през бюлетина

Ексклузивен достъп до нови менюта, преди да станат публични

Безплатен аперитив при следващото посещение

Шанс за участие в томболи за вечери или готварски курсове

Безплатна електронна книга с рецепти на главния готвач

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Как да изградя имейл списък като собственик на ресторант?

Чрез системата си за резервации: при всяка резервация искайте съгласие за
маркетинг. Добавете уиджет за абониране на уебсайта си. Предложете малка
добавена стойност, като новини за специални менюта или ексклузивни събития.

Кой имейл носи най-много на един ресторант?

Имейлът за рожден ден с персонална покана и малък стимул. Той има процент на
отваряне 50–70% и много висока конверсия към резервации. Автоматизирайте
това чрез системата си за резервации.

Колко често трябва да изпращам имейли на гостите на ресторанта си?

Максимум два пъти месечно за редовни бюлетини. Ако изпращате твърде често,
процентът на отписване нараства бързо.

ПЪЛНО РЪКОВОДСТВО ЗА МАРКЕТИНГ НА РЕСТОРАНТ 19



4
Д О К А З А Т Е Л С Т В О

Превърнете отзивите в най-добрия си
продавач

Д О КА З АТ Е Л С Т В О FIG. 04

Половин звезда струва реални приходи

3,5 звезди базова линия

4,0 звезди повече корици

4,5 звезди +9% приходи

+9% всяка допълнителна половин звезда повишава приходите с приблизително 9%

Едностранният отзив усеща се като обида към занаята Ви. Преобърнете
перспективата: отзивът не е написан за Вас, а отговорът Ви не е написан за
неговия автор. И двете са театър пред стоте непознати, които ще прочетат
размяната следващия месец, докато решават къде да празнуват годишнината
си. Самообладанието конвертира.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Отзивите се четат от стотици бъдещи гости, а отговорите

Ви се четат също толкова внимателно. Отговаряйте на всеки

отзив в рамките на 48 часа — благодарно при похвала,

фактологично и спокойно при критика — и искайте отзиви в

пиковия момент: масата, която току-що Ви е казала, че вечерта е

била прекрасна.
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Системата за отговори

ОТГОВОРИ НА ОТЗИВИ, КОИТО ПЕЧЕЛЯТ МЪЛЧАЛИВАТА ПУБЛИКА

Отзив Отговор до Ходът

5 звезди,
подробен

48 ч Благодарете конкретно („калканът, който
споменавате…“), поканете отново с името на сезона:
„менюто с дивеч идва през октомври.“

3 звезди,
смесен

24 ч Благодарете за справедливите забележки, поправете
поправимото, назовете поправката. Бъдещите
читатели виждат кухня, която слуша.

1 звезда,
остър

24 ч, никога
веднага

Признайте, изложете фактите спокойно веднъж,
преместете разговора офлайн. Без отбранителност
— публиката оценява тона, не спора.

Фалшив или
обиден

— Докладвайте го, отговорете веднъж неутрално за
протокола, продължете напред.

Шаблони за всеки сценарий има в отзиви и управление на репутацията.

Обемът е стратегия, не случайност
Оценките се стабилизират с обема — 4,7 с 600 отзива продава повече от 4,9 с 40,
защото е правдоподобна. Вградете молбата в сервиза: когато маса сияе в края на
вечерта, изречението на салонния управител „това означава много за нас — ако
ви се иска да го споделите в Google, наистина помага на малка къща като нашата“
конвертира забележително често. Изследванията последователно свързват
подобренията в оценките с прихода: дори половин звезда измеримо движи
резервациите в пиковите часове.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Онлайн отзивите могат да създадат или да провалят вашия ресторант.

Изследванията показват, че 93% от потребителите четат отзиви, преди да
изберат ресторант, а 84% се доверяват на онлайн отзивите толкова, колкото

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Отворете трите си най-нови отзива без отговор. Отговорете и на
трите по таблицата по-горе — конкретно, спокойно, с мисъл за
бъдещия читател. После сложете повтарящ се 15-минутен блок
„отзиви“ в календара си за понеделник.
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на лични препоръки от приятели и семейство. В това подробно ръководство ще
научите как активно да управлявате отзивите, да реагирате професионално
както на положителна, така и на негативна обратна връзка, и да изградите
силна онлайн репутация, която води повече гости към вашия ресторант.

Защо отзивите са толкова важни за вашия ресторант
Отзивите влияят върху вашия ресторант на много нива – от директните
резервации до дългосрочното възприятие за марката.

Прякото въздействие върху гостите и резервациите

93% от потребителите четат отзиви, преди да изберат ресторант. Без
добри отзиви просто пропускате голяма част от потенциалните гости.

Ресторантите с по-високи оценки се избират 3 пъти по-често от сходни
ресторанти с по-ниски оценки.

Разлика от една звезда може да означава 5–9% разлика в оборота на годишна
база. Това е значимо за крайния ви резултат.

Гостите са готови да платят 31% повече в ресторанти с отлични отзиви.
Възприятието за качество оправдава по-високите цени.

Негативните отзиви имат по-силно въздействие от положителните: средно
са ви нужни 12 положителни отзива, за да компенсирате един негативен във
възприятието на потенциалните гости.

Въздействието върху онлайн откриваемостта

Google използва отзивите като важен фактор за класиране в локалните
резултати от търсенето. Повече и по-добри отзиви означава по-високи
позиции.

Повече отзиви водят до по-голяма видимост в Google Maps и локалните
резултати от търсенето.

Скорошните отзиви тежат повече от старите. Постоянен поток от нови
отзиви е по-важен от еднократен пик.

Ресторантите, които активно отговарят на отзиви, се класират по-високо
от Google от тези, които не го правят.

Откъде идват отзивите? Най-важните платформи
Най-важните платформи за ресторантски отзиви, подредени по въздействие и
значимост:

1. Google отзиви: най-важната платформа

Google отзивите са далеч най-важната платформа за ресторантски отзиви:

Появяват се директно в резултатите от търсенето и в Google Maps, където
повечето хора търсят ресторанти.

Влияят значително върху локалното ви класиране. Ресторантите с повече и
по-добри отзиви се показват по-високо.

Най-голям обхват от всички платформи. Почти всеки използва Google.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Приоритет: Насочете поне 60% от усилията си за отзиви към Google.

Заявете и оптимизирайте напълно своя Google Бизнес профил. Добавете снимки,
отговаряйте на отзиви и поддържайте информацията си актуална.

2. TripAdvisor: от съществено значение за туристическите райони

Особено релевантна за ресторанти в туристически райони или центрове на
градове.

Международните пътешественици разчитат силно на TripAdvisor при избора
на ресторант.

Класирането в рамките на вашия град или регион определя видимостта ви за
туристите.

Сертификатът за отличие (Certificate of Excellence) може да се използва като
маркетингов инструмент.

3. Facebook: препоръки в рамките на мрежите

Препоръките от приятели имат особено силно влияние върху избора на
ресторант.

Интегрира се безпроблемно с вашата стратегия за социални медии.

Отзивите се споделят лесно в рамките на личните мрежи.

Особено важна за местната клиентела, която ви следва в социалните медии.

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Как да реагирам професионално на лош отзив в Google?

Благодарете на госта за обратната връзка, признайте конкретно проблема,
извинете се искрено и го поканете да се свърже с вас за решение. Никога не
реагирайте отбранително, дори когато оплакването изглежда неоснователно.

Как да събирам системно повече положителни отзиви?

Превърнете молбата за отзив в постоянна стъпка при изпращането на
гостите. Използвайте QR код върху касовата бележка или визитка на изхода.
Изпратете любезно напомняне по имейл или WhatsApp в деня след посещението.

На кои платформи за отзиви трябва да присъства моят ресторант?

Google Бизнес профил е най-важната платформа за видимост. TripAdvisor е
релевантна за туристите. Отзивите във Facebook също влияят върху
социалната ви достоверност.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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5
Р И Т Ъ М

Правете маркетинг със сезоните:
кампании, които се планират сами

Р И Т Ъ М FIG. 05

Причина за публикуване през всеки сезон

планирайте годината веднъж: всеки месец получава кампания, обвързана със сезона

Ресторантите, които сякаш без усилие са навсякъде, не импровизират; те
въртят миналогодишния календар с нова фотография. Сезонността е
вроденото маркетингово предимство на ресторантьора — продуктът Ви
наистина се променя четири пъти в годината, което са четири честни повода
за шум, за които търговските марки биха убили.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Сезонният маркетингов календар премахва седмичната паника

„какво да публикуваме?“: четири кампании при смяна на менюто,

моментите за подаръци (декември, Свети Валентин, Деня на

майката) и две собствено измислени традиции, всяка планирана

шест седмици напред през профил, социални мрежи, имейл и

WhatsApp.

януари юни дек
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Годината с един поглед

ЕДНА ФИН ДАЙНИНГ МАРКЕТИНГОВА ГОДИНА (ПЛАНИРАЙТЕ ВСЯКА 6 СЕДМИЦИ НАПРЕД)

Момент Кампания Канали

Всяка смяна на
менюто (×4)

„Новото меню“ — история на една
съставка, бележка от шефа, тласък
към резервации

Имейл + социални мрежи
+ публикация в профила

Декември Подаръчни ваучери + празнични
менюта — месецът с най-висок
марж

Имейл + WhatsApp първо
до редовните гости

Свети Валентин /
Деня на майката

Предплатени фиксирани менюта
(нула неявявания по дизайн)

Профил + имейл +
платено усилване при
нужда

Две измислени
традиции

Вечер на първите аспержи, вечеря
за сезона на дивеча, седмица на
стридите

Чакащ списък + имейл —
оставете недостига да
работи

Механиката на яхването на всеки сезон — тайминг, ценообразуване, чеклист за
подготовка — е в сезонния маркетинг, а 10 маркетингови съвета, които
работят сега покрива вечнозеления слой отдолу.

Защо шест седмици напред
Шест седмици дават време на фотографията да се случи на дневна светлина, на
имейла да пристигне два пъти и на кухнята да остойности менюто както
трябва. Кампаниите, планирани в седмицата на старта си, винаги заемат
спешност от качеството. Едно правило държи календара честен: всяка
кампания завършва с резервируем момент — дата, меню, бутон.
Разпознаваемост без път към резервация е аплодисменти без приход;
подаръчните ваучери (вижте подаръчни ваучери) са декемврийското изключение,
което потвърждава правилото, превръщайки добрата воля в януарски паричен
поток.

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Отворете празна страница и напишете следващите 12 месеца като
дванадесет реда. Отбележете четирите смени на менюто, декември,
двата подаръчни празника — и измислете една традиция, която
принадлежи само на Вашата къща. Току-що написахте маркетинговия
план за следващата година.
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В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Всеки ресторант има натоварени и спокойни периоди.

Месец декември прелива, докато януари усещате празен. Летните месеци
привличат туристи, но през август редовните гости заминават на почивка. С
умен сезонен маркетинг можете да превърнете спокойните периоди във
възможности и да използвате максимално натоварените периоди. В тази
обширна статия ще намерите Вашето пълно ръководство за ефективен
маркетинг през цялата година.

Защо сезонният маркетинг работи
Хората търсят сезонни изживявания. Слънчева тераса през лятото, уютна
зимна вечер с яхния на свещи, пресни аспержи през пролетта. Като съобразите
Вашия маркетинг и меню с това, се вписвате в това, което гостите искат и
търсят в момента.

Сезонният маркетинг работи по няколко причини. Първо, той създава
неотложност: сезонните ястия са налични само временно, което мотивира
гостите да дойдат сега. Второ, той се вписва в естествените хранителни
навици: хората искат леки салати през лятото и плътни яхнии през зимата.
Трето, той осигурява съдържание за Вашата комуникация: всеки сезон Ви дава
нещо ново, за което да разкажете.

Ресторантите, които активно прилагат сезонен маркетинг, отчитат средно
15-25% по-малки колебания в оборота си през годината. Пиковете се използват по-
добре, а спадовете се запълват с насочени кампании.

Пролет: ново начало
След тъмните зимни месеци хората са готови за обновление, лекота и първите
слънчеви лъчи. Пролетта е сезонът на надеждата и новата енергия:

Пускане на сезонно меню: Аспержи, ревен, пресен лук, млад спанак — пресните
съставки в центъра на вниманието. Превърнете пускането в събитие с
дегустационна вечер за редовните гости.

Откриване на терасата: Направете го събитие със специални пролетни
коктейли, може би DJ или жива музика. Обявете го седмици предварително в
социалните медии.

Великден: Великденският брънч е изключително популярен сред семействата.
Предложете специално великденско меню с дейности за деца. Помислете за
търсене на великденски яйца във Вашата градина или тераса.

Ден на майката: Това е един от най-натоварените дни в годината.
Планирайте промоцията си поне шест седмици предварително. Предложете
специални менюта и помислете за малък подарък за майките.

Пролетни празници: Тематични хапки и напитки, може би специален празничен
брънч или барбекю. Особено подходящо, ако се намирате в район с много
празненства.

• 

• 

• 

• 

• 
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Маркетингов съвет за пролетта: фокусирайте се върху обновлението и
свежестта. Използвайте светли, ведри изображения в социалните медии.
Снимайте новите си ястия на естествена дневна светлина. Комуникирайте
произхода на пресните си сезонни съставки.

Лято: тераса и туризъм
Лятото носи уникални възможности и предизвикателства. Терасата Ви се
превръща в най-важния Ви актив, но редовните Ви гости заминават на почивка:

Достигане до туристите: Погрижете се да бъдете оптимално откриваеми в
Google, TripAdvisor и други платформи. Обновете снимките с летни кадри от
терасата. Отговаряйте активно на отзивите.

Леки ястия: Салати, риба на скара, севиче, студени супи и освежаващи
десерти. Хората не искат да ядат тежко, когато е горещо.

Летни събития: Барбекю вечери, дегустации на вино на открито, коктейлни
работилници, летни тематични вечери (средиземноморска, азиатска, морски
дарове).

Справяне със спада през август: Много редовни гости са на почивка.
Фокусирайте се върху туристите с многоезични менюта и местните, които
си остават у дома, със специални оферти за почивка вкъщи.

Удължаване на живота на терасата: Инвестирайте в одеяла, отоплителни
уреди и атмосферно осветление, за да удължите сезона на терасата чак до
септември.

Ден на бащата: Често подценяван, но чудесна възможност за неделен брънч
или барбекю тема.

Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Как да планирам маркетинговия си календар като собственик на ресторант за
цялата година?

Идентифицирайте натоварените и спокойните си периоди въз основа на
миналата година. Планирайте маркетингови кампании 4–6 седмици преди
пиковите периоди (Свети Валентин, Деня на майката, Коледа) и стимулиращи
кампании по време на спокойните периоди (януари, средата на август).

Кои сезонни кампании носят най-много на един ресторант?

Свети Валентин, Деня на майката, Коледа и Нова година, както и местните
панаири или празници. Фокусирайте се върху 3–4 момента, които генерират най-
много оборот.

Колко предварително трябва да започна да рекламирам сезонно събитие?

Поне 4–6 седмици преди популярни дати като Свети Валентин или Деня на
майката, 8–10 седмици преди Коледа и Нова година. Отваряйте резервациите
рано: гостите, които активно търсят, планират много предварително.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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6
З А Д Ъ Р Ж А Н Е

Превърнете новите гости в редовни

З А ДЪ РЖА Н Е FIG. 06

Задържане на гост срещу спечелване на нов

Поддържайте
редовно 1 × цената

Спечелете нов гост около 5 пъти цената

5× спечелването на нов гост струва приблизително пет пъти повече от задържането
на такъв

Направете мисловния експеримент: ако маркетинговият Ви бюджет можеше да
купи или 100 гости за първи път, или 60 втори посещения от хора, които вече са
обикнали вечерта, кое изгражда ресторанта? Първите са скъпи скептици;
завръщащите се идват предварително убедени, поръчват виното по двойки и
водят приятели. И все пак почти цялата маркетингова енергия на
ресторантите гони скъпите скептици.

КЛЮЧОВО ПРОЗРЕНИЕ

Привличането на нов гост струва около пет пъти повече от

реактивирането на съществуващ. Натрупващият се ход в

ресторантския маркетинг е задържането: разпознавайте

завръщащите се гости, помнете предпочитанията им,

реактивирайте отдавна невиждалите се с едно лично съобщение

и измервайте дела на повторните посещения месечно.

ПЪЛНО РЪКОВОДСТВО ЗА МАРКЕТИНГ НА РЕСТОРАНТ 28



Машината за задържане
Разпознаване: профилите на гостите превръщат „маса 6“ в „г-н Петров,
място до прозореца, алергичен към миди, годишнина през май.“ Разпознаването
е най-евтиният лукс, който можете да сервирате.

Реактивиране: месечен списък с гости, невиждани от 90+ дни, всеки от които
получава една лична бележка — ново меню, любимото им се завръща.
Реактивиращите имейли редовно изпреварват всяка кампания за привличане,
която ресторантът прави.

Ритуали: предварителни представяния на нови менюта за редовните, чаша
от заведението на петото посещение. Лоялността във фин дайнинга се гради
върху усещането, че си част от семейството, не върху карти с печати —
пълната архитектура е в изграждане на лоялност на гостите.

Измервайте единственото маркетингово число, което се
натрупва
Делът на повторните посещения — каква част от кувертите тази вечер вече
са яли тук — е здравният показател на цялата Ви маркетингова система. Под
30% пълните пробита кофа; над 50% залата Ви се рекламира сама. Вашите анализи
могат да го изчисляват автоматично, а инструменти като маркетинга с
помощта на AI могат да напишат черновите на реактивиращите бележки — но
топлината трябва да е Ваша. Как самото изживяване създава желанието за
връщане е темата на пълното ръководство за изживяването на гостите.

• 

• 

• 

◉ Н А П РА В Е Т Е  Т О В А  О Щ Е  ТА З И  В Е Ч Е Р

Извадете десет гости, които не сте виждали от три месеца.
Изпратете на всеки по едно лично изречение — „новото зимно меню
току-що пристигна и еленското ме накара да се сетя за вашата маса.“
Пребройте резервациите, които тази единствена партида имейли
произвежда.
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ТАЙНАТА НА ГЛ АВНИЯ ГОТВАЧ

Петте процента, които решават бъдещето на

ресторанта Ви

Класическо изследване на връзката услуга–печалба установи, че
подобрение от 5 процентни пункта в задържането на клиенти вдига
дългосрочните печалби с 25–95% — натрупването е толкова мощно. За
един ресторант преместването на дела на повторните посещения от
35% на 40% означава около две допълнителни завръщащи се маси на вечер.
Две маси, всяка вечер, които вече вярват на кухнята, харчат повече и
водят приятели. Никоя кампания за привличане на света не може да се
мери с тази аритметика.

В  Д Ъ Л Б О Ч И Н А

Привличането на нов гост струва 5 до 7 пъти повече от задържането на
съществуващ.

И все пак много ресторанти се фокусират основно върху нови клиенти, докато
истинската стойност се крие в завръщащите се посетители. Изграждането на 
лоялност на клиентите не е трудно, но изисква последователен, обмислен
подход. В това подробно ръководство ще научите как да превърнете
еднократните посетители във верни редовни гости, които поддържат
заведението ви и действат като посланици.

Най-успешните ресторанти в света имат едно общо нещо: ядро от лоялни
гости, които се връщат отново и отново. Тези гости са не само стабилен
източник на приходи, но и най-добрият ви маркетингов канал. Те разказват на
приятели и роднини за вашето заведение, оставят положителни отзиви и ви
прощават дребна грешка. Накратко: инвестицията в лоялност е най-умната
инвестиция, която можете да направите като хорека предприемач.

Икономическата стойност на лоялните гости
Завръщащите се гости са основата на здравословен ресторантски бизнес. Ето
числата, които потвърждават това:

По-високо потребление: Лоялните гости харчат средно с 67% повече на
посещение

Без разходи за привличане: Те се връщат без скъп маркетинг

Реклама от уста на уста: Те водят средно 2-3 нови гости годишно

Прошка: Дребна грешка? Редовните гости ви дават втори шанс

Ценна обратна връзка: Те ви казват честно какво може да се подобри

Предвидимост: Знаете какво да очаквате по отношение на заетостта

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Ресторант с 40% завръщащи се гости се представя значително по-добре от
такъв с 20%. Инвестицията в лоялност е инвестиция в стабилност.

Какво прави гостите лоялни?

Лоялността не възниква от едно страхотно изживяване, а от последователни
положителни изживявания. Изследванията сочат тези фактори:

Качество: Храната трябва да е добра всеки път

Обслужване: Гостите искат да се чувстват забелязани и оценени

Разпознаване: Да бъдеш запомнен е мощен фактор за лоялност

Удобство: Резервацията и плащането трябва да са безпроблемни

Стойност: Не непременно евтино, но стойност за парите им

Емоционална връзка: Връзка с екипа или атмосферата

8 стратегии за лоялност на клиентите

1. Опознайте гостите си лично

Нищо не е по-мощно от това да бъдеш разпознат. С добра система за профили
на гостите можете да персонализирате всяко посещение:

Предпочитания: Любима маса, напитка, ястия

Алергии и диетични желания: Проактивна комуникация с кухнята

Специални поводи: Рождени дни, годишнини, важни дати

История на посещенията: Кога са били за последно? Какво са поръчали?

"Добре дошли отново, г-жо Иванова, любимата ви маса до прозореца ви очаква.
Отново Совиньон Блан?" - това създава връзка, която никакъв маркетингов
бюджет не може да купи.

2. Осигурявайте последователно качество

Лоялността започва с надеждност. Гостите се връщат, защото знаят какво да
очакват. Това означава:

Стандартизирани рецепти: Всяко ястие има еднакъв вкус всеки път

Обучен персонал: Последователно обслужване от всички - вижте нашите
съвети за обучение на персонала

Атмосфера: Осветление, музика, температура - детайлите винаги са наред

Време: Времето за чакане е предвидимо и приемливо

Отличното обслужване на клиенти е основата, върху която стъпва всичко.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

ПЪЛНО РЪКОВОДСТВО ЗА МАРКЕТИНГ НА РЕСТОРАНТ 31

https://happychef.cloud/bg/profili-na-gostite.html
https://happychef.cloud/bg/profili-na-gostite.html
https://happychef.cloud/bg/blog/personal/personal-v-restoranta.html
https://happychef.cloud/bg/blog/personal/personal-v-restoranta.html
https://happychef.cloud/bg/blog/personal/obsluzhvane-na-klienti.html


Ч Е СТО  З А Д А В А Н И  ВЪ П Р О С И

Как да изградя програма за лоялност за моя ресторант?

Започнете просто: дигитална точкова система чрез вашата система за
резервации. Възнаграждавайте не само посещенията, но и онлайн отзивите и
препоръките. Уверете се, че наградата изглежда наистина ценна и не е твърде
трудна за постигане.

Как да върна изчезналите редовни гости в моя ресторант?

Идентифицирайте гостите, които не са идвали повече от 3 месеца, чрез
вашата система за резервации. Изпратете лично съобщение — не масов имейл —
с топла покана и евентуално малък стимул.

Как да измервам лоялността на клиентите в моя ресторант?

Измервайте процента на завръщащите се гости (стремете се към 40–60% от
месечните ви куверти), средната честота на посещение на гост и вашия Net
Promoter Score чрез кратки анкети след всяко посещение.
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Е - К Н И ГА

Колко силна е Вашата
маркетингова система?

Google профилът ни получава нова снимка и проверено работно време
всяка седмица

Гостите могат да резервират директно от Google с под две докосвания

Публикуваме три честни момента седмично в една избрана платформа

Събираме имейл + телефон със съгласие при всяка резервация

Месечен имейл с истинско съдържание отива до списъка ни

Всеки отзив получава спокоен отговор в рамките на 48 часа
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ГО Т О В И  З А  Н А Ч А Л О

Маркетинг, който работи,
докато Вие готвите?
HappyChef автоматизира машината от това ръководство

— резервации от Google, WhatsApp кампании, профили на

гостите и AI маркетинг — така че сигналът да стига далеч

дори в най-натоварените Ви вечери.

Заявете демо

Безплатно, 30 минути, без ангажименти

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