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E I N  H A P P Y C H E F - L E I T F A D E N

Der ultimative Leitfaden für
Restaurantmarketing

Heute Abend, zehn Minuten von Ihrer Küche entfernt, entscheidet

gerade jemand, wo er essen geht. Er hat Hunger, ein Budget und noch

keine Pläne. Er wird drei Wörter ins Handy tippen, keine Minute scrollen

und einen Tisch buchen. Die Frage, die über Ihre Woche entscheidet:

Bekommt er Ihren Namen überhaupt je zu sehen?

Dieser Leitfaden baut auf einer unbequemen Wahrheit auf: Die beste

Küche gewinnt selten — es gewinnt die auffindbarste, begehrteste, am

leichtesten buchbare. Sechs Kapitel folgen dem kompletten Weg vom

Suchfeld bis zum Stammgast. Unterwegs sehen Sie, warum Ihr Google-

Profil achtmal mehr Besucher bekommt als Ihre Website, warum schöne

Posts Likes sammeln, aber keine Reservierungen — und warum ein

zusätzlicher halber Stern rund 9 % Umsatz wert ist. Wir beginnen, wo

jeder Gast beginnt: mit einer Suche.

TV Thibault Van de Sompele Gründer von HappyChef
entwickelt mit und für Gastronomen
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K U R Z  G E F A S S T

Das Wichtigste in Kürze

01 Ihr Google Unternehmensprofil ist Ihr meistbesuchtes Schaufenster
die meisten Gäste aus der Umgebung entscheiden dort, bevor Ihre
Website überhaupt lädt.

02 Social Media verkauft das Gefühl, dort zu sein drei Sekunden ehrliches
Handwerk schlagen dreißig Sekunden Hochglanz.

03 Besitzen Sie Ihre Kontakte E-Mail bringt rund 38 € pro 1 €, und
WhatsApp erreicht Öffnungsraten von 95%+, die kein Algorithmus
drosseln kann.

04 Bewertungen sind Marketing, das Sie nicht selbst schreiben
Antworten Sie auf jede innerhalb von 48 Stunden; künftige Gäste lesen
die Antwort, nicht die Bewertung.

05 Bindung schlägt Akquise ein wiederkehrender Gast kostet rund fünfmal
weniger als ein neuer. Verlagern Sie eine Marketingstunde pro Woche auf
Bestandsgäste.
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1
A U F F I N D B A R K E I T

Gewinnen Sie den Moment der Suche: Ihr
Google-Profil ist die neue Eingangstür

A U F F I N D B A R K E I T FIG. 01

Wo Gäste Sie entdecken

Google etwa das Achtfache der Besuche

Ihre Website 1× (Grundlinie)

88% der Gäste wählen ein Restaurant über Google Maps & Search – streben Sie nach den Top 3

Tippen Sie „Restaurant in der Nähe“ dort ein, wo Ihr Restaurant steht. Was im Map Pack
erscheint — diese drei obersten Einträge — fängt die überwältigende Mehrheit der Klicks
ab, und ein großer Teil dieser Menschen sitzt innerhalb von 24 Stunden an einem Tisch.
Das ist das kaufbereiteste Publikum, das Sie je erreichen werden, und es zu erreichen
kostet nichts außer Disziplin.

KERNERKENNTNIS

Die meisten Gäste wählen ihr Restaurant auf Google Maps und in der

Google-Suche aus, nicht auf Ihrer Website. Ein optimiertes Google

Unternehmensprofil — wöchentlich frische Fotos, vollständige Attribute,

schnelle Antworten auf Bewertungen, korrekte Öffnungszeiten —

entscheidet, ob der Suchende um 17:40 Uhr Ihren Tisch bucht oder den

des Nachbarn.
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Die fünfzehn Minuten pro Woche, die Werbebudgets schlagen
Googles lokales Ranking belohnt Aktivität und Vollständigkeit, Ihre Gäste belohnen
Lebenszeichen. Die Routine, jede Woche:

Ein neues Foto — ein Gericht von der aktuellen Karte, bei Tageslicht fotografiert. Profile
mit regelmäßigen Foto-Updates erhalten deutlich mehr Routenanfragen und Klicks als
schlafende.

Jede Bewertung beantwortet — innerhalb von 48 Stunden (wie, zeigt Kapitel 4).

Öffnungszeiten geprüft — auch an Feiertagen. Ein falsches „geöffnet“ an einem
geschlossenen Montag bringt die wütendste Ein-Stern-Bewertung, die es gibt.

Attribute vollständig: Preisniveau, Küche, Terrasse, vegetarische Optionen,
Reservierungslink. Jedes leere Feld ist ein Filter, durch den Sie fallen.

Das komplette Setup — Kategorien, Leistungen, Beiträge, Q&A — steht in Google
Unternehmensprofil optimieren.

Machen Sie das Profil buchbar
Ein Profil, das in einer Telefonnummer endet, verliert Gäste um 22:00 Uhr — verknüpfen Sie
Ihre Online-Reservierung direkt, damit der Suchende in derselben Minute konvertiert. Je
kürzer der Weg vom Appetit zur Bestätigung, desto öfter gewinnen Sie ihn.

DAS GEHEIMNIS  DES  KÜCHENCHEFS

Der Bildwinkel, der das Map Pack gewinnt

Google rotiert Ihre Profilfotos, aber das Titelbild prägt die meisten ersten
Eindrücke — und Innenaufnahmen schlagen Außenansichten im Fine Dining.
Der Gewinner-Bildausschnitt, den Häuser nutzen, die ihr Map Pack dominieren:
aufgenommen auf Augenhöhe eines sitzenden Gastes zur goldenen Stunde,
Kerzen brennen, zwei Tische sichtbar besetzt. Er beantwortet die einzige Frage,
die der Suchende wirklich stellt: Wie wird es sich anfühlen, dort zu sitzen?

M E H R  E R F A H R E N

• 

• 

• 

• 

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Suchen Sie Ihr eigenes Restaurant im Inkognito-Fenster. Prüfen Sie drei Dinge:
Sehen die Fotos nach Ihrer aktuellen Karte aus, stimmen die heutigen
Öffnungszeiten, und kann ein Fremder in zwei Fingertipps buchen? Beheben
Sie, was durchfällt, bevor Sie morgen aufschließen.
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Wenn potenzielle Gäste nach "Restaurant in der Nähe" oder "online reservieren [Ihre
Stadt]" suchen, möchten Sie ganz oben stehen.

Das Google-Unternehmensprofil ist der Schlüssel zur lokalen Auffindbarkeit für Ihren 
Gastronomiebetrieb. Aber ein Profil nur anzulegen reicht nicht aus – Sie müssen es aktiv
optimieren, um wirklich sichtbar zu werden und potenzielle Gäste in Reservierungen zu
verwandeln.

In diesem ausführlichen Leitfaden lernen Sie Schritt für Schritt, wie Sie Ihr Google-
Unternehmensprofil für maximale Sichtbarkeit optimieren. Von den Grundlagen bis zu
fortgeschrittenen Strategien – alles, was Sie brauchen, um von hungrigen Gästen in Ihrer
Region gefunden zu werden.

Was ist das Google-Unternehmensprofil?

Das Google-Unternehmensprofil (offiziell heißt es jetzt "Google Unternehmensprofil", wird
aber oft noch GMB genannt) ist ein kostenloses Tool, mit dem Sie bestimmen, wie Ihr
Unternehmen in der Google-Suche und in Google Maps erscheint. Für Restaurants ist dies
absolut entscheidend, denn:

46 % aller Google-Suchanfragen sind lokaler Natur

78 % der lokalen mobilen Suchanfragen führen innerhalb von 24 Stunden zu einem
Offline-Kauf

Gäste sehen sofort Ihre Öffnungszeiten, Fotos, die Speisekarte und Bewertungen

Sie können einen direkten Reservierungslink hinzufügen – ideal in Kombination mit 
Online-Bestellung

Es ist völlig kostenlos – kein Werbebudget erforderlich

Das "Local Pack" – die drei Unternehmen, die prominent oben in den Suchergebnissen mit
einer Karte erscheinen – erhält mehr als 40 % aller Klicks bei lokalen Suchanfragen. Das ist
erstklassige Lage bei Google. Wenn Sie hier nicht vertreten sind, verlieren Sie täglich
potenzielle Gäste an Wettbewerber, die optimiert sind.

Denken Sie einmal darüber nach: Wann haben Sie zuletzt selbst nach "Restaurant in der
Nähe" gesucht? Genau diese Suchergebnisse bestimmen, wo Menschen am Ende essen
gehen. Und mit einem optimierten Profil können Sie diese Wahl beeinflussen.

Wie Google das lokale Ranking bestimmt

Bevor Sie mit der Optimierung beginnen, ist es wichtig zu verstehen, wie Google
entscheidet, welche Restaurants oben erscheinen. Es gibt drei Hauptfaktoren:

1. Relevanz

Wie gut stimmt Ihr Profil mit der Suchanfrage überein? Wenn jemand nach "italienisches
Restaurant mit Terrasse" sucht, sollte Ihr Profil diese Informationen enthalten. Deshalb ist
das vollständige Ausfüllen Ihres Profils so entscheidend.

• 

• 

• 

• 

• 
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2. Entfernung

Wie weit ist Ihr Restaurant von der suchenden Person oder dem angegebenen Standort
entfernt? Darauf haben Sie wenig Einfluss, außer dafür zu sorgen, dass Ihre Adresse korrekt
ist.

3. Bekanntheit

Wie bekannt oder beliebt ist Ihr Restaurant? Google berücksichtigt:

Anzahl und Qualität der Bewertungen

Aktivität in Ihrem Profil (Beiträge, Updates)

Erwähnungen auf anderen Websites

Die SEO Ihrer Website

Schritt 1: Profil beanspruchen und verifizieren

Gehen Sie zu google.com/business und beanspruchen Sie Ihr Restaurant. Wenn Ihr
Restaurant bereits in Google Maps existiert (oft von Kunden hinzugefügt), können Sie es
beanspruchen. Falls es noch nicht existiert, legen Sie ein neues Profil an.

H ÄU F I G E  F R AG E N

Wie optimiere ich mein Google-Unternehmensprofil als Restaurant?

Füllen Sie alle Felder aus: Name, Adresse, Öffnungszeiten, Telefonnummer, Website und
Kategorie. Fügen Sie mindestens 10 aktuelle Fotos hinzu, aktivieren Sie die
Nachrichtenfunktion und antworten Sie auf jede Bewertung.

Wie sammle ich mehr Google-Bewertungen für mein Restaurant?

Bitten Sie Gäste beim Bezahlen aktiv darum – per QR-Code auf der Rechnung oder einer
Karte am Tisch. Senden Sie nach jedem Besuch eine automatische Bewertungserinnerung
per WhatsApp oder E-Mail.

Beeinflusst mein Google-Unternehmensprofil meine Position in den Suchergebnissen?

Ja, stark. Ein vollständiges Profil mit vielen aktuellen Bewertungen, regelmäßigen Updates
und korrekten Informationen verbessert Ihre Position in den lokalen Google-
Suchergebnissen. Das ist die wirkungsvollste kostenlose SEO-Maßnahme für ein
Restaurant.

• 

• 

• 

• 
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2
B E G E H R L I C H K E I T

Wecken Sie Begehrlichkeit auf Social Media:
Verkaufen Sie den Abend, nicht das Gericht

B E G E H R L I C H K E I T FIG. 02

Die ersten 3 Sekunden eines Scrolls

3 sec Sie haben etwa drei Sekunden Zeit, das Scrollen anzuhalten, bevor das Interesse nachlässt

Niemand bucht einen Tisch, weil er eine Broschüre gesehen hat. Gebucht wird, weil ein
Fünfzehn-Sekunden-Clip — behandschuhte Hände, die eine Sauce ziehen, Dampf am Pass,
ein lachender Maître — einen gewöhnlichen Dienstag plötzlich zu wenig erscheinen ließ.
Dieses Gefühl ist herstellbar, und der Rohstoff liegt in jedem einzelnen Service in Ihrer
Küche herum.

KERNERKENNTNIS

Social Media funktioniert für Restaurants, wenn es das Gefühl verkauft,

dort zu sein — Handwerk, Feuer, Gesichter — in den ersten drei

Sekunden. Eine Plattform mit Konsequenz schlägt vier mit Gelegenheit:

Wählen Sie, wo Ihre Gäste scrollen, posten Sie drei ehrliche Momente pro

Woche und führen Sie jedes Profil zu Ihrem Buchungslink.

erste 3 Sek0 Sek 6 Sek
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Die 3-Sekunden-Regel und der Ehrlichkeitsvorteil
Feeds geben Ihnen etwa drei Sekunden, bevor der Daumen weiterzieht. Hochglanz stoppt
den Daumen nicht; Spannung tut es — ein Messer mitten im Schnitt, auflodernde
Flammen, eine Sauce kurz vorm Trennen. Fine-Dining-Küchen haben hier einen unfairen
Vorteil: Ihre Alltagsarbeit sieht für Laien aus wie Kino. Die Strategie, Plattform für Plattform,
steht in Social Media für Restaurants; das Handwerk, Teller so aussehen zu lassen, wie sie
schmecken, in Foodfotografie; und die Plattform, die unbekannte Häuser am schnellsten
zu Destination-Buchungen macht, behandelt TikTok für Restaurants.

Ein Posting-System, das eine volle Woche überlebt

DIE MINIMALE WIRKSAME POSTING-WOCHE

Slot Format Beispiel Zeitaufwand

Montag Prozess-Clip (15–30
Sek.)

Den Steinbutt für die Karte dieser
Woche zerlegen

10 Min.

Donnerstag Ein Gericht, eine
Geschichte

„Die letzte Spargelwoche — so
verabschieden wir ihn“

10 Min.

Samstag Gastraum zur
goldenen Stunde

Kerzen an, erste Gäste sitzen, eine
Zeile Vorfreude

5 Min.

Filmen Sie alles mit dem Handy während der normalen Vorbereitung — drei Clips in einer
Session vorproduzieren. Konsequenz auf diesem bescheidenen Niveau verzinst sich;
sporadische Brillanz nicht.

M E H R  E R F A H R E N

Social Media ist im heutigen digitalen Zeitalter für Restaurants unverzichtbar
geworden.

Hier entdecken potenzielle Gäste Sie, bewundern Ihre Gerichte, lesen Bewertungen und
entscheiden sich schließlich für eine Reservierung. Aktuellen Untersuchungen zufolge
suchen mehr als 70 % der Millennials und der Gen Z auf Social Media nach Restaurants,
bevor sie eine Entscheidung treffen. Doch bei so vielen Plattformen und Möglichkeiten

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Filmen Sie morgen während der Vorbereitung einen 20-Sekunden-Clip vom
hypnotischsten Handgriff, den Ihre Küche täglich macht. Keine Caption-
Strategie, keine Hashtag-Recherche — posten Sie ihn mit einem ehrlichen Satz.
Sie bauen die Gewohnheit auf, nicht das Meisterwerk.
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stellt sich die Frage: Welche Plattform wählen Sie und was genau posten Sie? In diesem
ausführlichen Leitfaden nehmen wir Sie Schritt für Schritt mit in die Welt des Social-Media-
Marketings für Restaurants.

Welche Plattform passt zu Ihrem Restaurant?

Nicht jede Social-Media-Plattform eignet sich für jedes Restaurant. Ihre Wahl hängt von
Ihrer Zielgruppe, Ihrem Konzept und der Zeit ab, die Ihnen zur Verfügung steht. Nehmen
wir die wichtigsten Plattformen einmal genauer unter die Lupe.

Instagram - Das visuelle Schaufenster Ihres Restaurants

Instagram ist für die meisten Restaurants die wichtigste Plattform, und das nicht ohne
Grund. Essen ist von Natur aus visuell, und bei Instagram dreht sich alles um Bilder. Die
Plattform bietet vielfältige Möglichkeiten, Ihr Restaurant zu präsentieren:

Feed-Posts: Fotos von Gerichten, Stimmungsbilder Ihres Interieurs und Teamfotos für
einen professionellen Auftritt

Stories: Ideal für Behind-the-Scenes-Content, tägliche Updates und interaktive
Umfragen oder Fragen

Reels: Kurze, fesselnde Videos, die der Algorithmus mit mehr Reichweite belohnt. Zeigen
Sie Zubereitungsprozesse, das Anrichten von Gerichten oder lustige Momente

User-Generated Content: Reposten Sie Fotos von Gästen mit deren Zustimmung, um
soziale Glaubwürdigkeit aufzubauen

Instagram Shopping: Ideal, wenn Sie Geschenkgutscheine oder Produkte verkaufen

Instagram funktioniert am besten für Restaurants mit einem visuell ansprechenden
Konzept, fotogenen Gerichten und einer Zielgruppe zwischen 20 und 45 Jahren.
Investieren Sie in gute Fotografie und einen einheitlichen visuellen Stil, um aufzufallen.

Facebook - Der Community-Builder für lokale Verbindung

Facebook wird oft unterschätzt, bleibt aber eine starke Plattform, besonders für lokale
Reichweite und den Aufbau einer Community. Die Plattform ist besonders effektiv für:

Veranstaltungen bewerben: Facebook Events sind perfekt für besondere Abende,
Verkostungen oder Live-Musik

Ältere Zielgruppen: Gäste über 40 sind nach wie vor auf Facebook aktiv

Lokale Communitys: Facebook-Gruppen in Ihrer Region können für Mundpropaganda
wertvoll sein

Bewertungen sammeln: Facebook-Bewertungen sind in den Suchergebnissen sichtbar
und schaffen Vertrauen

Bezahlte Anzeigen: Die Werbemöglichkeiten sind umfangreich und Sie können sehr
gezielt lokal werben

Vergessen Sie nicht, Ihre Facebook-Seite vollständig auszufüllen, mit Öffnungszeiten,
Standort, Speisekarte und einem Link zu Ihrem Reservierungssystem. Das verbessert auch
Ihre Auffindbarkeit bei Google.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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TikTok - Die Entdeckungsmaschine mit viralem Potenzial

TikTok wächst explosionsartig und bietet beispiellose Möglichkeiten für organische
Reichweite. Ein einziges Video kann Millionen von Views erzielen, sogar ohne Follower. Die
Plattform funktioniert hervorragend für:

Junge Zielgruppen: Vor allem Gäste zwischen 18 und 35 Jahren sind auf TikTok aktiv

Kreativer, authentischer Content: Perfektion ist nicht nötig, Authentizität schon.
Smartphone-Videos funktionieren bestens

Trends und Challenges: Greifen Sie beliebte Trends auf, um zusätzliche Reichweite zu
erzielen

Persönlichkeit zeigen: Zeigen Sie die Menschen hinter dem Restaurant, vom
Küchenchef bis zur Spülkraft

Zubereitungsprozesse: ASMR-artige Videos vom Zubereiten der Gerichte kommen gut
an

TikTok erfordert einen anderen Ansatz als Instagram: weniger poliert, spontaner und
regelmäßiges Posten. Der Algorithmus belohnt Beständigkeit und Engagement.

H ÄU F I G E  F R AG E N

Auf welcher Social-Media-Plattform sollte mein Restaurant präsent sein?

Konzentrieren Sie sich als Basis auf Instagram und Facebook. Wählen Sie maximal zwei
Plattformen und machen Sie diese gut, statt überall präsent zu sein, aber zu selten zu
posten.

Wie erstelle ich als Gastronom Social-Media-Inhalte, ohne viel Zeit zu haben?

Bündeln Sie es: Nehmen Sie sich 1–2 Stunden pro Woche, um Fotos und Videos zu machen,
und planen Sie diese für die ganze Woche ein. Nutzen Sie Ihre Küche, Ihr Team und Ihre
Gerichte als natürlichen Content. Authentizität schlägt Perfektion in den sozialen Medien.

Sollte mein Restaurant für Social-Media-Werbung bezahlen?

Ein kleines Budget (5–10 € pro Tag), gezielt auf einen bestimmten Bereich rund um Ihr
Restaurant ausgerichtet, kann sehr effektiv sein, besonders für Events oder Aktionen.

• 

• 

• 

• 

• 
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3
E I G E N T U M

Besitzen Sie Ihr Publikum: E-Mail und
WhatsApp schlagen jeden Algorithmus

E I G E N T U M FIG. 03

Eigene Kanäle sind besser als gemietete Kanäle

WhatsApp 95 % geöffnet

SMS 90 % geöffnet

E-Mail 25 % geöffnet

Push-
Benachrichtigungen 8 % geöffnet

€38 E-Mail bringt für jeden ausgegebenen Euro etwa 38 € ein – die beste Rendite im Marketing

Jede Plattform aus Kapitel 2 sitzt zwischen Ihnen und Ihren Gästen und verlangt Miete in
Form von Reichweite. Das Gegenmittel ist das älteste Asset des Marketings: eine Liste, die
Ihnen gehört. Wenn der Algorithmus sich ändert — und er ändert sich immer — sind Ihre
E-Mail-Liste und Ihre WhatsApp-Kontakte exakt so viel wert wie am Tag zuvor.

KERNERKENNTNIS

Follower sind gemietet; Listen gehören Ihnen. E-Mail-Marketing bringt

rund 38 € pro eingesetztem Euro, und WhatsApp-Nachrichten erreichen

Öffnungsraten über 95% — aber nur, wenn sie für Service und wirklich

wertvolle Neuigkeiten genutzt werden. Sammeln Sie Kontakte bei der

Buchung, senden Sie monatlich mit Substanz, spammen Sie nie.
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Gesammelt wird bei der Buchung, nicht an der Tür
Ihre Reservierungsstrecke erfasst bereits Name, E-Mail und Telefonnummer mit
Einwilligung — das ist die stille Superkraft eines eigenen Buchungssystems. Ein
überschaubares Fine-Dining-Haus mit 150 Gedecken pro Woche sammelt so 4.000+
kontaktierbare Gäste pro Jahr, ohne ein einziges Klemmbrett. Segmentieren Sie nach dem,
was die Buchungen ohnehin verraten: Stammgäste, Anlass-Gäste, die Weinbegleitungs-
Fraktion, die Abgetauchten.

Was Sie senden sollten (und was nie)
Monatliche E-Mail mit Substanz: die neue Karte und die Geschichte dahinter, ein Event
mit begrenzten Plätzen, eine Notiz des Küchenchefs aus dem Hinterzimmer.
Geschrieben wie ein Brief, nicht wie ein Prospekt. Den ganzen Rhythmus zeigt E-Mail-
Marketing für Restaurants.

WhatsApp für Service und seltenes Gold: Bestätigungen, Erinnerungen, „diesen
Samstag ist ein Tisch frei geworden“ an die Warteliste. Öffnungsraten über 95%
existieren genau deshalb, weil der Kanal nicht missbraucht wird — hüten Sie das. Das
Playbook steht in WhatsApp-Marketing.

Niemals: wöchentliche Aktionen, generische Feiertagsgrüße, nichts, was Sie nicht auch
einem Freund schicken würden, der zufällig Ihr Restaurant liebt.

Eine gut geschriebene Oktober-E-Mail, die 4.000 eigenen Kontakten das Trüffelmenü
ankündigt, schlägt regelmäßig einen Monat Social-Media-Posting — und kostet einen
Schreibabend.

DAS GEHEIMNIS  DES  KÜCHENCHEFS

Die Zwei-Zeilen-WhatsApp, die einen Dienstag füllt

Restaurants mit warmer Warteliste senden in schwachen Wochen eine Nachricht:
„Für diesen Donnerstag, 19:30 Uhr, ist ein Tisch für zwei frei geworden — wer
zuerst antwortet, bekommt ihn.“ Die Knappheit ist echt (es ist wirklich genau ein
Tisch), der Kanal ist intim, und die Antwortquote ist außergewöhnlich. Öfter als
ein-, zweimal im Monat eingesetzt, stirbt der Effekt; sparsam genutzt ist es der
konversionsstärkste Satz in diesem ganzen Leitfaden.

• 

• 

• 

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Zählen Sie die Gästekontakte, die jetzt gerade in Ihrem Reservierungssystem
liegen. Falls Sie ihnen noch nie geschrieben haben: Entwerfen Sie drei Sätze
darüber, was sich auf der Karte nächsten Monat ändert und warum. Dieser
Entwurf ist mehr wert als Ihre nächsten zehn Posts.
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M E H R  E R F A H R E N

E-Mail-Marketing ist einer der am meisten unterschätzten, aber wirkungsvollsten
Marketingkanäle für Restaurants.

Während viele Restaurantbetreiber ihre ganze Aufmerksamkeit auf Social Media richten,
vergessen sie, dass die E-Mail eine direkte Verbindung zum Posteingang ihrer Gäste ist –
ohne Algorithmen, die bestimmen, wer Ihre Nachricht sieht. Mit der richtigen Strategie
bauen Sie eine loyale Community auf, die regelmäßig wiederkommt und Ihr Restaurant
Freunden und Familie weiterempfiehlt. In diesem Artikel erfahren Sie, wie Sie E-Mail-
Marketing wirkungsvoll für Ihren Gastronomiebetrieb einsetzen.

Die Statistiken lügen nicht: E-Mail-Marketing erzielt einen durchschnittlichen ROI von 3600
%, also 36 € für jeden investierten Euro. Für Restaurants liegt dieser Wert oft noch höher,
weil eine einzige E-Mail zu einer Reservierung für mehrere Personen führen kann.
Außerdem ist Ihre Mailingliste ein Vermögenswert, der Ihnen gehört – anders als Follower
in den sozialen Medien, die den Launen der Plattformen ausgeliefert sind.

Warum E-Mail-Marketing für Restaurants funktioniert

E-Mail bietet einzigartige Vorteile, die perfekt zur Gastronomie passen:

Direkter Kontakt: Sie erreichen Gäste unmittelbar in ihrem Posteingang, ohne
Einmischung von Algorithmen

Personalisierung: Mit Gästeprofilen können Sie Nachrichten auf individuelle Vorlieben
und Essgewohnheiten abstimmen

Timing: Versenden Sie Nachrichten genau dann, wenn Gäste am empfänglichsten sind

Messbar: Jeder Klick und jede Konversion ist nachvollziehbar, sodass Sie wissen, was
funktioniert

Kosteneffizient: Im Vergleich zu Anzeigen sind die Kosten pro erreichter Person minimal

Eigentum: Ihre Mailingliste gehört Ihnen, unabhängig von externen Plattformen

Anders als ein Instagram-Beitrag, der nach 24 Stunden im Feed verschwindet, bleibt eine
E-Mail im Posteingang, bis der Empfänger aktiv wird. Das verleiht Ihrer Nachricht eine
längere Lebensdauer und mehr Chancen auf eine Konversion.

Ihre Mailingliste aufbauen

Eine erfolgreiche E-Mail-Strategie beginnt mit einer hochwertigen Liste interessierter
Empfänger. Setzen Sie auf Qualität statt Quantität; 500 engagierte Abonnenten sind mehr
wert als 5000 Menschen, die Ihre E-Mails nie öffnen.

Sammelmethoden, die funktionieren

Es gibt verschiedene Wege, E-Mail-Adressen zu sammeln, jeder mit eigenen Vor- und
Nachteilen:

Reservierungssystem: Die wertvollste Quelle. Gäste, die reservieren, haben bereits
Interesse gezeigt. Sorgen Sie dafür, dass Ihr Reservierungssystem ein Opt-in für
Newsletter enthält.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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WLAN-Registrierung: Bieten Sie kostenloses WLAN im Austausch gegen eine E-Mail-
Adresse an. Gäste, die dies akzeptieren, sind oft wiederkehrende Besucher.

Website-Pop-up: Ein dezentes Pop-up auf Ihrer Website mit einem attraktiven Anreiz,
etwa 10 % Rabatt auf die nächste Reservierung.

Kassenbon: Fragen Sie beim Bezahlen, ob sich Gäste für Updates zu besonderen Menüs
und Veranstaltungen anmelden möchten.

Social Media: Bewerben Sie Ihren Newsletter auf Ihren sozialen Kanälen mit einem
klaren Call-to-Action.

Veranstaltungen: Bei Gruppenreservierungen und Events sammeln Sie oft die
Kontaktdaten mehrerer Gäste auf einmal.

Anreize, um Anmeldungen zu fördern

Menschen geben ihre E-Mail-Adresse nicht einfach so heraus. Bieten Sie etwas Wertvolles
im Gegenzug:

Willkommensrabatt auf die erste Reservierung über den Newsletter

Exklusiver Zugang zu neuen Menüs, bevor sie öffentlich werden

Gratis-Aperitif beim nächsten Besuch

Chance auf die Teilnahme an Verlosungen für Essen oder Kochkurse

Ein kostenloses E-Book mit Rezepten des Küchenchefs

H ÄU F I G E  F R AG E N

Wie baue ich als Gastronom eine E-Mail-Liste auf?

Über Ihr Reservierungssystem: Fragen Sie bei jeder Buchung die Marketing-Einwilligung
ab. Fügen Sie ein Anmelde-Widget auf Ihrer Website hinzu. Bieten Sie einen kleinen Vorteil
an, etwa Neuigkeiten zu besonderen Menüs oder exklusiven Events.

Welche E-Mail bringt einem Restaurant den größten Mehrwert?

Die Geburtstags-E-Mail mit persönlicher Einladung und kleinem Anreiz. Sie hat eine
Öffnungsrate von 50–70 % und eine sehr hohe Conversion zu Reservierungen.
Automatisieren Sie dies über Ihr Reservierungssystem.

Wie oft sollte ich meinen Restaurantgästen E-Mails senden?

Höchstens zweimal im Monat für reguläre Newsletter. Wenn Sie zu häufig mailen, steigt die
Abmelderate schnell.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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4
B E W E I S

Machen Sie Bewertungen zu Ihrem besten
Verkäufer

B E W E I S FIG. 04

Ein halber Stern ist echten Umsatz wert

3,5 Sterne Grundlinie

4,0 Sterne weitere Cover

4,5 Sterne +9 % Umsatz

+9% Jeder zusätzliche halbe Stern steigert den Umsatz um etwa 9 %

Eine Ein-Stern-Bewertung fühlt sich an wie eine Beleidigung Ihres Handwerks. Drehen Sie
den Blick: Die Bewertung ist nicht für Sie geschrieben, und Ihre Antwort ist nicht für ihren
Verfasser. Beides ist Theater für die hundert Fremden, die den Austausch nächsten Monat
lesen, während sie entscheiden, wo sie ihren Hochzeitstag verbringen. Gelassenheit
konvertiert.

Das Antwortsystem

ANTWORTEN, DIE DAS STILLE PUBLIKUM GEWINNEN

KERNERKENNTNIS

Bewertungen werden von Hunderten künftiger Gäste gelesen — und Ihre

Antworten genauso aufmerksam. Antworten Sie auf jede Bewertung

innerhalb von 48 Stunden: großzügig bei Lob, sachlich und gefasst bei

Kritik. Und bitten Sie im besten Moment um Bewertungen: am Tisch, der

Ihnen gerade gesagt hat, wie wunderbar der Abend war.
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Bewertung
Antwort
binnen

Der Zug

5 Sterne,
ausführlich

48 h Konkret danken („der Steinbutt, den Sie erwähnen …“), zur
Saison wieder einladen: „im Oktober kommt das Wildmenü.“

3 Sterne,
gemischt

24 h Für die fairen Punkte danken, beheben, was behebbar ist, die
Lösung benennen. Künftige Leser sehen eine Küche, die
zuhört.

1 Stern, hart 24 h, nie
sofort

Anerkennen, einmal ruhig die Fakten nennen, das Gespräch
ins Private verlagern. Keine Verteidigungsrede — das Publikum
bewertet den Ton, nicht das Argument.

Fake oder
beleidigend

— Melden, einmal neutral fürs Protokoll antworten,
weitermachen.

Vorlagen für jedes Szenario stehen in Bewertungen und Reputationsmanagement.

Volumen ist eine Strategie, kein Zufall
Bewertungen stabilisieren sich mit Volumen — eine 4,7 mit 600 Bewertungen verkauft
besser als eine 4,9 mit 40, weil sie glaubwürdig ist. Bauen Sie die Bitte in den Service ein:
Wenn ein Tisch am Ende des Abends strahlt, konvertiert das „das bedeutet uns viel — wenn
Sie das auf Google teilen mögen, hilft das einem kleinen Haus wie unserem wirklich“ des
Maîtres erstaunlich oft. Die Forschung verknüpft bessere Bewertungen konsistent mit
Umsatz: Schon ein halber Stern bewegt die Buchungen zur Stoßzeit messbar.

M E H R  E R F A H R E N

Online-Bewertungen können über Erfolg oder Misserfolg Ihres Restaurants
entscheiden.

Studien zeigen, dass 93 % der Verbraucher Bewertungen lesen, bevor sie ein Restaurant
auswählen, und 84 % vertrauen Online-Bewertungen genauso wie persönlichen
Empfehlungen von Freunden und Familie. In diesem ausführlichen Leitfaden lernen Sie,
wie Sie Bewertungen aktiv verwalten, professionell auf positives wie negatives Feedback

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Öffnen Sie Ihre drei jüngsten unbeantworteten Bewertungen. Antworten Sie
auf alle drei nach der Tabelle oben — konkret, gefasst, für künftige Leser zuerst.
Dann legen Sie einen wiederkehrenden 15-Minuten-Block „Bewertungen“ in
Ihren Montagskalender.
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reagieren und eine starke Online-Reputation aufbauen, die mehr Gäste in Ihr Restaurant
bringt.

Warum Bewertungen für Ihr Restaurant so entscheidend sind

Bewertungen beeinflussen Ihr Restaurant auf mehreren Ebenen, von direkten Buchungen
bis zur langfristigen Markenwahrnehmung.

Die direkte Auswirkung auf Gäste und Buchungen

93 % der Verbraucher lesen Bewertungen, bevor sie ein Restaurant auswählen. Ohne
gute Bewertungen entgeht Ihnen schlicht ein großer Teil potenzieller Gäste.

Restaurants mit höheren Bewertungen werden 3-mal häufiger gewählt als
vergleichbare Restaurants mit niedrigeren Bewertungen.

Ein Stern Unterschied kann 5–9 % Umsatzunterschied pro Jahr bedeuten. Das ist
erheblich für Ihr Ergebnis.

Gäste sind bereit, 31 % mehr zu zahlen bei Restaurants mit ausgezeichneten
Bewertungen. Die Qualitätswahrnehmung rechtfertigt höhere Preise.

Negative Bewertungen haben eine stärkere Wirkung als positive: Sie brauchen im
Schnitt 12 positive Bewertungen, um eine negative in der Wahrnehmung potenzieller
Gäste auszugleichen.

Die Auswirkung auf die Online-Auffindbarkeit

Google nutzt Bewertungen als wichtigen Rankingfaktor für lokale Suchergebnisse. Mehr
und bessere Bewertungen bedeuten höhere Positionen.

Mehr Bewertungen führen zu höherer Sichtbarkeit in Google Maps und lokalen
Suchergebnissen.

Aktuelle Bewertungen zählen mehr als alte. Ein stetiger Strom neuer Bewertungen ist
wichtiger als eine einmalige Spitze.

Restaurants, die aktiv auf Bewertungen reagieren, werden von Google höher gerankt als
Restaurants, die das nicht tun.

Woher kommen Bewertungen? Die wichtigsten Plattformen

Die wichtigsten Plattformen für Restaurantbewertungen, geordnet nach Wirkung und
Relevanz für die Benelux-Länder:

1. Google-Bewertungen: die wichtigste Plattform

Google-Bewertungen sind mit Abstand die wichtigste Plattform für
Restaurantbewertungen:

Erscheinen direkt in den Suchergebnissen und in Google Maps, wo die meisten
Menschen nach Restaurants suchen.

Beeinflussen Ihr lokales Ranking erheblich. Restaurants mit mehr und besseren
Bewertungen erscheinen weiter oben.

Größte Reichweite aller Plattformen. Praktisch jeder nutzt Google.

Priorität: Konzentrieren Sie mindestens 60 % Ihrer Bewertungsbemühungen auf Google.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Beanspruchen und optimieren Sie Ihr Google-Unternehmensprofil vollständig. Fügen Sie
Fotos hinzu, reagieren Sie auf Bewertungen und halten Sie Ihre Informationen aktuell.

2. TripAdvisor: unverzichtbar für touristische Gebiete

Vor allem relevant für Restaurants in touristischen Gebieten oder Stadtzentren.

Internationale Reisende verlassen sich bei der Restaurantwahl stark auf TripAdvisor.

Rankings innerhalb Ihrer Stadt oder Region bestimmen Ihre Sichtbarkeit für Touristen.

Das Certificate of Excellence kann als Marketinginstrument eingesetzt werden.

3. Facebook: Empfehlungen innerhalb von Netzwerken

Empfehlungen von Freunden haben besonders großen Einfluss auf die Restaurantwahl.

Integriert sich nahtlos in Ihre Social-Media-Strategie.

Bewertungen werden leicht innerhalb persönlicher Netzwerke geteilt.

Besonders wichtig für lokale Stammgäste, die Ihnen über soziale Medien folgen.

H ÄU F I G E  F R AG E N

Wie reagiere ich professionell auf eine negative Google-Bewertung?

Danken Sie dem Gast für das Feedback, erkennen Sie das konkrete Problem an,
entschuldigen Sie sich aufrichtig und laden Sie ihn ein, sich für eine Lösung zu melden.
Reagieren Sie nie defensiv, selbst wenn die Beschwerde unfair erscheint.

Wie sammle ich systematisch mehr positive Bewertungen?

Machen Sie die Bitte um eine Bewertung zu einem festen Schritt beim Verabschieden.
Nutzen Sie einen QR-Code auf der Rechnung oder eine Karte am Ausgang. Senden Sie am
Tag nach dem Besuch eine freundliche Erinnerung per E-Mail oder WhatsApp.

Auf welchen Bewertungsplattformen sollte mein Restaurant präsent sein?

Das Google-Unternehmensprofil ist für die Sichtbarkeit am wichtigsten. Tripadvisor ist für
Touristen relevant. Auch Facebook-Bewertungen beeinflussen Ihre soziale
Glaubwürdigkeit.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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5
R H Y T H M U S

Vermarkten Sie mit den Jahreszeiten:
Kampagnen, die sich selbst planen

R H Y T H M U S FIG. 05

Ein Grund zum Posten zu jeder Jahreszeit

Planen Sie das Jahr einmal: Jeder Monat erhält eine Kampagne, die an seine Jahreszeit gebunden ist

Die Restaurants, die scheinbar mühelos überall präsent sind, improvisieren nicht; sie fahren
den Kalender vom Vorjahr mit neuen Fotos. Saisonalität ist der angeborene
Marketingvorteil der Gastronomie — Ihr Produkt verändert sich tatsächlich viermal im Jahr,
und das sind vier ehrliche Anlässe für Aufmerksamkeit, für die Handelsmarken töten
würden.

KERNERKENNTNIS

Ein saisonaler Marketingkalender beendet die wöchentliche „Was posten

wir?“-Panik: vier Kampagnen zum Kartenwechsel, die Geschenkmomente

(Dezember, Valentinstag, Muttertag) und zwei selbst erfundene

Traditionen — jede sechs Wochen im Voraus geplant, über Profil, Social

Media, E-Mail und WhatsApp.

Jan Jun Dez
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Das Jahr auf einen Blick

EIN FINE-DINING-MARKETINGJAHR (JEWEILS 6 WOCHEN VORHER PLANEN)

Moment Kampagne Kanäle

Jeder
Kartenwechsel (×4)

„Die neue Karte“ — Geschichte einer
Zutat, Notiz des Chefs, Buchungs-Push

E-Mail + Social + Profilbeitrag

Dezember Gutscheine + Festtagsmenüs — der
margenstärkste Monat

E-Mail + WhatsApp,
Stammgäste zuerst

Valentinstag /
Muttertag

Vorausbezahlte Menüs (per Design
ohne No-Shows)

Profil + E-Mail + bezahlter
Boost bei Bedarf

Zwei erfundene
Traditionen

Spargel-Eröffnungsabend, Wildsaison-
Dinner, Austernwoche

Warteliste + E-Mail — lassen
Sie die Knappheit arbeiten

Die Mechanik jeder Saison — Timing, Preise, die Vorbereitungs-Checkliste — steht in 
Saisonmarketing; die immergrüne Ebene darunter behandelt 10 Marketing-Tipps, die
jetzt wirken.

Warum sechs Wochen Vorlauf
Sechs Wochen geben der Fotografie Zeit für Tageslicht, der E-Mail Zeit, zweimal zu landen,
und der Küche Zeit, das Menü sauber zu kalkulieren. Kampagnen, die in derselben Woche
geplant und gestartet werden, leihen sich ihre Dringlichkeit immer von der Qualität. Eine
Regel hält den Kalender ehrlich: Jede Kampagne endet in einem buchbaren Moment —
einem Datum, einem Menü, einem Button. Aufmerksamkeit ohne Buchungsweg ist
Applaus ohne Umsatz; Gutscheine (siehe Geschenkgutscheine) sind die Dezember-
Ausnahme, die die Regel bestätigt: Sie verwandeln Wohlwollen in Januar-Cashflow.

M E H R  E R F A H R E N

Jedes Restaurant kennt geschäftige und ruhige Zeiten.

Der Dezember platzt aus allen Nähten, während der Januar leer wirkt. Die Sommermonate
ziehen Touristen an, doch im August reisen die Stammgäste in den Urlaub. Mit cleverem 

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Nehmen Sie ein leeres Blatt und schreiben Sie die nächsten 12 Monate als zwölf
Zeilen. Markieren Sie Ihre vier Kartenwechsel, den Dezember, die zwei
Geschenk-Feiertage — und erfinden Sie dann eine Tradition, die nur Ihrem
Haus gehört. Sie haben gerade den Marketingplan fürs nächste Jahr
geschrieben.
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Saisonmarketing können Sie diese ruhigen Zeiten in Chancen verwandeln und die
geschäftigen Zeiten maximal nutzen. In diesem ausführlichen Artikel finden Sie Ihren
kompletten Leitfaden für effektives Marketing durch das ganze Jahr.

Warum Saisonmarketing funktioniert

Menschen suchen nach saisonalen Erlebnissen. Eine sonnige Terrasse im Sommer, ein
gemütlicher Winterabend mit Schmortopf bei Kerzenlicht, frischer Spargel im Frühjahr.
Indem Sie Ihr Marketing und Ihre Speisekarte darauf abstimmen, treffen Sie genau das,
was Gäste in dem Moment möchten und suchen.

Saisonmarketing funktioniert aus mehreren Gründen. Erstens schafft es Dringlichkeit:
Saisongerichte gibt es nur zeitlich begrenzt, was Gäste motiviert, jetzt zu kommen.
Zweitens passt es zu natürlichen Essgewohnheiten: Menschen möchten leichte Salate im
Sommer und herzhafte Schmortöpfe im Winter. Drittens liefert es Inhalte für Ihre
Kommunikation: Jede Saison gibt Ihnen etwas Neues zu erzählen.

Restaurants, die aktiv Saisonmarketing betreiben, sehen im Durchschnitt 15–25 % weniger
Schwankungen in ihrem Umsatz über das Jahr hinweg. Die Spitzen werden besser genutzt
und die Täler mit gezielten Aktionen gefüllt.

Frühling: ein Neuanfang

Nach den dunklen Wintermonaten sind die Menschen bereit für Erneuerung, Leichtigkeit
und die ersten Sonnenstrahlen. Der Frühling ist die Saison der Hoffnung und neuer
Energie:

Saisonmenü einführen: Spargel, Rhabarber, Frühlingszwiebeln, junger Spinat – frische
Zutaten im Rampenlicht. Machen Sie aus der Einführung ein Event mit einem
Probierabend für Stammgäste.

Terrasseneröffnung: Machen Sie ein Ereignis daraus mit speziellen Frühlingscocktails,
vielleicht einem DJ oder Live-Musik. Kündigen Sie es Wochen im Voraus in den sozialen
Medien an.

Ostern: Der Osterbrunch ist bei Familien enorm beliebt. Bieten Sie ein spezielles
Ostermenü mit Aktivitäten für Kinder an. Denken Sie an eine Ostereiersuche in Ihrem
Garten oder auf Ihrer Terrasse.

Muttertag: Dies ist einer der geschäftigsten Tage des Jahres. Planen Sie Ihre Promotion
mindestens sechs Wochen im Voraus. Bieten Sie spezielle Menüs an und denken Sie an
ein kleines Geschenk für Mütter.

Tag der Arbeit: Festliche Häppchen und Getränke, vielleicht ein spezieller
Feiertagsbrunch oder ein BBQ. Besonders relevant, wenn Sie in einer Gegend mit vielen
Festlichkeiten liegen.

Marketingtipp für den Frühling: Konzentrieren Sie sich auf Erneuerung und Frische.
Verwenden Sie helle, fröhliche Bilder in Ihren sozialen Medien. Fotografieren Sie Ihre neuen
Gerichte bei natürlichem Tageslicht. Kommunizieren Sie die Herkunft Ihrer frischen
Saisonzutaten.

• 

• 

• 

• 

• 
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Sommer: Terrasse und Tourismus

Der Sommer bringt einzigartige Chancen und Herausforderungen mit sich. Ihre Terrasse
wird zu Ihrem wichtigsten Aktivposten, doch Ihre Stammgäste verreisen in den Urlaub:

Touristen erreichen: Sorgen Sie dafür, dass Sie bei Google, TripAdvisor und anderen
Plattformen optimal auffindbar sind. Aktualisieren Sie die Fotos mit sommerlichen
Terrassenbildern. Reagieren Sie aktiv auf Bewertungen.

Leichte Gerichte: Salate, gegrillter Fisch, Ceviche, kalte Suppen und erfrischende
Desserts. Bei Hitze möchten die Menschen nicht schwer essen.

Sommerliche Events: BBQ-Abende, Weinverkostungen unter freiem Himmel, Cocktail-
Workshops, sommerliche Themenabende (mediterran, asiatisch, Seafood).

Das Augustloch angehen: Viele Stammgäste sind im Urlaub. Konzentrieren Sie sich mit
mehrsprachigen Speisekarten auf Touristen und mit speziellen Staycation-Deals auf
Einheimische, die zu Hause bleiben.

Das Terrassenleben verlängern: Investieren Sie in Decken, Heizstrahler und
Stimmungsbeleuchtung, um die Terrassensaison bis weit in den September zu strecken.

Vatertag: Oft unterschätzt, aber eine schöne Gelegenheit für einen Sonntagsbrunch
oder ein BBQ-Thema.

H ÄU F I G E  F R AG E N

Wie plane ich als Gastronom meinen Marketingkalender für das ganze Jahr?

Bestimmen Sie Ihre geschäftigen und ruhigen Phasen anhand des Vorjahres. Planen Sie
Marketingaktionen 4–6 Wochen vor Spitzenzeiten (Valentinstag, Muttertag, Weihnachten)
und Anreizaktionen während ruhiger Phasen (Januar, Mitte August).

Welche saisonalen Kampagnen bringen einem Restaurant am meisten?

Valentinstag, Muttertag, Weihnachten und Silvester sowie lokale Märkte oder Feste.
Konzentrieren Sie sich auf die 3–4 Anlässe, die den meisten Umsatz bringen.

Wie weit im Voraus sollte ich mit der Bewerbung eines saisonalen Events beginnen?

Mindestens 4–6 Wochen vor beliebten Terminen wie Valentinstag oder Muttertag, 8–10
Wochen für Weihnachten und Silvester. Öffnen Sie Reservierungen früh: Gäste, die aktiv
suchen, planen weit im Voraus.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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6
B I N D U N G

Machen Sie aus neuen Gästen Stammgäste

B I N D U N G FIG. 06

Einen Gast behalten oder einen neuen gewinnen

Bleiben Sie regelmäßig 1× die Kosten

Gewinnen Sie einen
neuen Gast etwa das Fünffache der Kosten

5× Einen neuen Gast zu gewinnen kostet etwa fünfmal mehr, als einen zu behalten

Machen Sie das Gedankenexperiment: Wenn Ihr Marketingbudget entweder 100
Erstbesucher kaufen könnte oder 60 Zweitbesuche von Menschen, die den Abend bereits
geliebt haben — was baut das Restaurant auf? Erstbesucher sind teure Skeptiker;
Wiederkehrer kommen vorverkauft, bestellen die Weinbegleitung und bringen Freunde
mit. Und trotzdem jagt fast die gesamte Marketingenergie der Branche den teuren
Skeptikern hinterher.

Die Bindungsmaschine
Erkennen: Gästeprofile machen aus „Tisch 6“ „Herr Albrecht, Fensterplatz, Schalentier-
Allergie, Hochzeitstag im Mai“. Erkanntwerden ist der günstigste Luxus, den Sie servieren
können.

KERNERKENNTNIS

Einen neuen Gast zu gewinnen kostet rund fünfmal mehr, als einen

bestehenden zu reaktivieren. Der Hebel mit Zinseszins im Restaurant-

Marketing ist die Bindung: wiederkehrende Gäste erkennen, ihre

Vorlieben erinnern, Abgetauchte mit einer persönlichen Nachricht

reaktivieren und den Stammgast-Anteil monatlich messen.

• 
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Reaktivieren: eine monatliche Liste der Gäste, die seit 90+ Tagen nicht da waren — jeder
bekommt eine persönliche Notiz: neue Karte, der Lieblingsgang kehrt zurück.
Reaktivierungs-E-Mails schlagen regelmäßig jede Akquisekampagne, die ein Restaurant
fährt.

Rituale: Stammgast-Previews neuer Karten, ein Glas aufs Haus beim fünften Besuch.
Loyalität im Fine Dining entsteht durch das Gefühl, zur Familie zu gehören, nicht durch
Stempelkarten — die ganze Architektur steht in Gästebindung aufbauen.

Messen Sie die einzige Marketingzahl mit Zinseszins
Der Stammgast-Anteil — welcher Teil der heutigen Gedecke schon einmal hier gegessen
hat — ist die Gesundheitskennzahl Ihres gesamten Marketingsystems. Unter 30% füllen Sie
einen löchrigen Eimer nach; über 50% vermarktet sich Ihr Gastraum von selbst. Ihre 
Analysen berechnen ihn automatisch, und Werkzeuge wie KI-gestütztes Marketing
können die Reaktivierungsnotizen vorformulieren — aber die Wärme muss von Ihnen
kommen. Wie das Erlebnis selbst den Wunsch zur Rückkehr erzeugt, ist Thema von dem
ultimativen Leitfaden für Gästeerlebnis.

DAS GEHEIMNIS  DES  KÜCHENCHEFS

Die 5%, die über die Zukunft Ihres Restaurants entscheiden

Die klassische Service-Profit-Forschung fand: Eine Verbesserung der
Kundenbindung um 5 Prozentpunkte hebt den langfristigen Gewinn um 25–95%
— so gewaltig ist der Zinseszins. Für ein Restaurant bedeutet der Sprung des
Stammgast-Anteils von 35% auf 40% grob zwei zusätzliche wiederkehrende
Tische pro Abend. Zwei Tische, jeden Abend, die der Küche bereits vertrauen,
mehr ausgeben und Freunde mitbringen. Keine Akquisekampagne der Welt
kommt gegen diese Arithmetik an.

M E H R  E R F A H R E N

Einen neuen Gast zu gewinnen kostet 5- bis 7-mal mehr, als einen bestehenden Gast
zu halten.

• 

• 

◉ T U N  S I E  D A S  H E U T E  A B E N D

Ziehen Sie zehn Gäste, die Sie seit drei Monaten nicht gesehen haben.
Schicken Sie jedem einen persönlichen Satz — „die neue Winterkarte ist da,
und beim Reh musste ich an Ihren Tisch denken.“ Zählen Sie die Buchungen,
die diese eine E-Mail-Runde bringt.
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Dennoch konzentrieren sich viele Restaurants vor allem auf neue Kunden, während der
eigentliche Wert in wiederkehrenden Besuchern liegt. Kundenbindung aufzubauen ist
nicht schwer, erfordert aber einen konsequenten, durchdachten Ansatz. In diesem
ausführlichen Leitfaden erfahren Sie, wie Sie einmalige Besucher in treue Stammgäste
verwandeln, die Ihren Betrieb am Laufen halten und als Botschafter fungieren.

Die erfolgreichsten Restaurants der Welt haben eines gemeinsam: einen Kern treuer Gäste,
die immer wieder zurückkommen. Diese Gäste sind nicht nur eine stabile Einnahmequelle,
sondern auch Ihr bester Marketingkanal. Sie erzählen Freunden und Familie von Ihrem
Betrieb, hinterlassen positive Bewertungen und verzeihen Ihnen einen Fehler. Kurz gesagt:
In Kundenbindung zu investieren ist die klügste Investition, die Sie als Gastronom tätigen
können.

Der wirtschaftliche Wert treuer Gäste

Wiederkehrende Gäste sind das Fundament eines gesunden Restaurantbetriebs. Hier sind
die Zahlen, die das belegen:

Höhere Ausgaben: Treue Gäste geben im Schnitt 67 % mehr pro Besuch aus

Keine Akquisekosten: Sie kommen zurück, ohne teures Marketing

Mundpropaganda: Sie bringen durchschnittlich 2-3 neue Gäste pro Jahr mit

Nachsicht: Ein kleiner Fehler? Stammgäste geben Ihnen eine zweite Chance

Wertvolles Feedback: Sie sagen Ihnen ehrlich, was besser werden kann

Planbarkeit: Sie wissen, was Sie bei der Auslastung erwarten können

Ein Restaurant mit 40 % wiederkehrenden Gästen schneidet deutlich besser ab als eines
mit 20 %. In Kundenbindung zu investieren bedeutet, in Stabilität zu investieren.

Was macht Gäste loyal?

Loyalität entsteht nicht durch ein einziges großartiges Erlebnis, sondern durch konsequent
positive Erlebnisse. Studien verweisen auf diese Faktoren:

Qualität: Das Essen muss gut sein, jedes Mal aufs Neue

Service: Gäste möchten sich gesehen und wertgeschätzt fühlen

Wiedererkennung: Sich erinnert zu fühlen ist ein starker Loyalitätsfaktor

Bequemlichkeit: Reservieren und Bezahlen muss mühelos sein

Wert: Nicht unbedingt günstig, aber den Preis wert

Emotionale Verbindung: Eine Bindung zum Team oder zur Atmosphäre

8 Strategien für Kundenbindung

1. Kennen Sie Ihre Gäste persönlich

Nichts ist stärker, als wiedererkannt zu werden. Mit einem guten Gästeprofil-System
können Sie jeden Besuch personalisieren:

Vorlieben: Lieblingstisch, Getränk, Gerichte

Allergien und Ernährungswünsche: Proaktiv an die Küche kommunizieren

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Besondere Anlässe: Geburtstage, Jubiläen, wichtige Daten

Besuchshistorie: Wann waren sie zuletzt da? Was haben sie bestellt?

„Willkommen zurück, Frau Janssen, Ihr Lieblingstisch am Fenster steht bereit. Wieder den
Sauvignon Blanc?" - das schafft eine Bindung, die sich mit keinem Marketingbudget
kaufen lässt.

2. Liefern Sie konstante Qualität

Loyalität beginnt mit Verlässlichkeit. Gäste kommen zurück, weil sie wissen, was sie
erwarten können. Das bedeutet:

Standardisierte Rezepturen: Jedes Gericht schmeckt jedes Mal gleich

Geschultes Personal: Konstanter Service von allen - siehe unsere Tipps zur
Mitarbeiterschulung

Atmosphäre: Beleuchtung, Musik, Temperatur - die Details stimmen immer

Timing: Wartezeiten sind vorhersehbar und akzeptabel

Ein hervorragender Kundenservice ist die Grundlage, auf der alles ruht.

H ÄU F I G E  F R AG E N

Wie baue ich ein Treueprogramm für mein Restaurant auf?

Fangen Sie einfach an: ein digitales Punktesystem über Ihr Reservierungssystem. Belohnen
Sie nicht nur Besuche, sondern auch Online-Bewertungen und Empfehlungen. Achten Sie
darauf, dass die Belohnung wirklich wertvoll wirkt und nicht zu schwer zu erreichen ist.

Wie gewinne ich abgewanderte Stammgäste zurück?

Identifizieren Sie über Ihr Reservierungssystem Gäste, die seit mehr als 3 Monaten nicht da
waren. Senden Sie eine persönliche Nachricht – keine Massenmail – mit einer herzlichen
Einladung und möglicherweise einem kleinen Anreiz.

Wie messe ich die Kundenbindung in meinem Restaurant?

Verfolgen Sie den Anteil wiederkehrender Gäste (streben Sie 40–60 % der monatlichen
Gäste an), die durchschnittliche Besuchshäufigkeit pro Gast und Ihren Net Promoter Score
über kurze Umfragen nach dem Besuch.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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E - B O O K

Wie stark ist Ihr Marketing-System?

Unser Google-Profil bekommt wöchentlich ein neues Foto und geprüfte
Öffnungszeiten

Gäste können direkt aus Google in unter zwei Fingertipps buchen

Wir posten drei ehrliche Momente pro Woche auf einer gewählten Plattform

Wir sammeln E-Mail + Telefonnummer mit Einwilligung bei jeder Buchung

Eine monatliche E-Mail mit echter Substanz geht an unsere Liste

Jede Bewertung erhält binnen 48 Stunden eine gefasste Antwort
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B E R E I T  L O S Z U L E G E N

Marketing, das läuft, während Sie
kochen?
HappyChef automatisiert die Maschinerie aus diesem Leitfaden —

Buchungen aus Google, WhatsApp-Kampagnen, Gästeprofile und

KI-Marketing — damit das Signal auch an Ihren vollsten Abenden

trägt.

Demo buchen

Kostenlos, 30 Minuten, völlig unverbindlich

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

	Der ultimative Leitfaden für Restaurantmarketing
	Inhaltsverzeichnis
	Der ultimative Leitfaden für Restaurantmarketing
	Das Wichtigste in Kürze
	Gewinnen Sie den Moment der Suche: Ihr Google-Profil ist die neue Eingangstür
	Die fünfzehn Minuten pro Woche, die Werbebudgets schlagen
	Machen Sie das Profil buchbar
	Was ist das Google-Unternehmensprofil?
	Wie Google das lokale Ranking bestimmt
	1. Relevanz
	2. Entfernung
	3. Bekanntheit

	Schritt 1: Profil beanspruchen und verifizieren

	Wecken Sie Begehrlichkeit auf Social Media: Verkaufen Sie den Abend, nicht das Gericht
	Die 3-Sekunden-Regel und der Ehrlichkeitsvorteil
	Ein Posting-System, das eine volle Woche überlebt
	Welche Plattform passt zu Ihrem Restaurant?
	Instagram - Das visuelle Schaufenster Ihres Restaurants
	Facebook - Der Community-Builder für lokale Verbindung
	TikTok - Die Entdeckungsmaschine mit viralem Potenzial


	Besitzen Sie Ihr Publikum: E-Mail und WhatsApp schlagen jeden Algorithmus
	Gesammelt wird bei der Buchung, nicht an der Tür
	Was Sie senden sollten (und was nie)
	Warum E-Mail-Marketing für Restaurants funktioniert
	Ihre Mailingliste aufbauen
	Sammelmethoden, die funktionieren
	Anreize, um Anmeldungen zu fördern


	Machen Sie Bewertungen zu Ihrem besten Verkäufer
	Das Antwortsystem
	Volumen ist eine Strategie, kein Zufall
	Warum Bewertungen für Ihr Restaurant so entscheidend sind
	Die direkte Auswirkung auf Gäste und Buchungen
	Die Auswirkung auf die Online-Auffindbarkeit

	Woher kommen Bewertungen? Die wichtigsten Plattformen
	1. Google-Bewertungen: die wichtigste Plattform
	2. TripAdvisor: unverzichtbar für touristische Gebiete
	3. Facebook: Empfehlungen innerhalb von Netzwerken


	Vermarkten Sie mit den Jahreszeiten: Kampagnen, die sich selbst planen
	Das Jahr auf einen Blick
	Warum sechs Wochen Vorlauf
	Warum Saisonmarketing funktioniert
	Frühling: ein Neuanfang
	Sommer: Terrasse und Tourismus

	Machen Sie aus neuen Gästen Stammgäste
	Die Bindungsmaschine
	Messen Sie die einzige Marketingzahl mit Zinseszins
	Der wirtschaftliche Wert treuer Gäste
	Was macht Gäste loyal?
	8 Strategien für Kundenbindung
	1. Kennen Sie Ihre Gäste persönlich
	2. Liefern Sie konstante Qualität


	Wie stark ist Ihr Marketing-System?
	Marketing, das läuft, während Sie kochen?


