Wappy’aef
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Der ultimative Leitfaden
fur Reservierungen &
Tischverwaltung

Vom leeren Dienstag und dem No-Show um 19
Uhr zu einem Gastraum, der sich von selbst fullt —
das komplette System, Kapitel fur Kapitel.

Thibault Van de Sompele Griinder von HappyChef
entwickelt mit und fur Gastronomen
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EIN HAPPYCHEF-LEITFADEN

Der ultimative Leitfaden fur Reservierungen
& Tischverwaltung

Wie viele Gedecke haben Sie letzten Monat verloren? Nicht die No-
Shows — an die erinnern Sie sich, mitsamt Tischnummer. Die anderen:
der Anrufer, der um drei Uhr nachmittags auf Ihrer Mailbox landete und
woanders reservierte. Das Paar, das um 23 Uhr einen Buchungsbutton
suchte und aufgab. Die vier Walk-ins, die Sie abwiesen, Minuten bevor
Tisch sechs dann doch leer blieb. Diese Verluste tauchen in keinem
Report auf. Sie gehen einfach. Leise.

Ein voller Gastraum ist kein Gluck und kein Charme — er ist das Ergebnis
eines Systems mit sechs beweglichen Teilen, und die meisten
Restaurants laufen auf zweien. Dieser Leitfaden baut die anderen vier: wie
Reservierungen eintreffen, wahrend Sie schlafen, wie Sie sie gegen No-
Shows verteidigen, ohne Gaste zu verschrecken, wie sich ein leerer Stuhl
von der Warteliste aus von selbst nachfullt — und welche Zahlen Ihnen
heute die Auslastung des nachsten Monats zeigen. Jedes Kapitel endet
mit einer Sache, die Sie heute Abend nach dem Service umsetzen
kdnnen. Die erste dauert zehn Minuten und kostet nichts.

Thibault Van de Sompele Griinder von HappyChef
entwickelt mit und fur Gastronomen
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KURZ GEFASST

Das Wichtigste in Kurze

Nehmen Sie Reservierungen rund um die Uhr online an Uber 60% aller
Reservierungen entstehen, wenn |hr Telefon unbesetzt ist, meist
zwischen 20:00 und 23:00 Uhr.

No-Shows sind ein Reibungsproblem Ein-Klick-Bestatigungen und
gezielte Anzahlungen senken sie um bis zu 80%.

Eine digitale Warteliste macht aus Stornierungen Gedecke der nachste
Gast wird automatisch in unter einer Minute kontaktiert.

Entzerren Sie die StoBBzeit mit gestaffelten Zeitfenstern (15-Minuten-
Takt), damit die Kuiche Gange schickt, statt Brande zu I6schen.

Prifen Sie wochentlich drei Zahlen Auslastung pro Service, No-Show-
Quote und Umsatz pro verfugbarer Sitzplatzstunde.
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FUNDAMENT

Bauen Sie ein Buchungsfundament, das
arbeitet, wahrend Sie schlafen

—— KERNERKENNTNIS

Ein modernes Reservierungsfundament heif3t: Online-Buchung rund um
die Uhr, verbunden mit einem Live-Tischplan, mit realistischen
Zeitfenstern und automatischen Bestatigungen. So gewinnen Sie die
Uber 60% der Gaste, die nach Ladenschluss entscheiden, und
Doppelbuchungen verschwinden, bevor sie entstehen.

FUNDAMENT FIG. 01

Wenn die Buchungen tatsachlich eingehen

20:00 Uhr H6hepunkt

60% Die meisten Cover des Abends erscheinen zwischen 20:00 und 23:00 Uhr — halten Sie sie
+ fest, wahrend Sie schlafen

Gehen Sie die Reservierungsliste der letzten Woche durch und markieren Sie, wie jede
Buchung eingegangen ist. Kam die Mehrheit per Telefon, bezahlen Sie eine Servicekraft
dafur, Buchungsmaschine zu sein — genau in den Stunden, in denen Sie sie am Gast
brauchen. Und ab dem Moment, in dem Sie abschlieRen, sind Sie fur neue Buchungen
geschlossen. Die Mehrheit der Gaste entscheidet nach Ihrem Service, wo sie essen geht:
auf dem Sofa, um 22:30 Uhr, mit einem Glas Wein und zwei offenen Browser-Tals.
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Die drei Einstellungen, die alles entscheiden

Bevor Sie irgendetwas anderes optimieren, stellen Sie diese Punkte richtig ein — in
welchem Reservierungssystem auch immer:

. Zeitfenster: Bieten Sie AnkUnfte alle 15 Minuten an, nicht zur vollen Stunde. Zwalf Tische,
die Punkt 19:00 Uhr eintreffen, sind ein Uberfall auf Ihre Klche; dieselben zwdlf, verteilt
zwischen 18:45 und 19:45 Uhr, sind ein Service.

- Ein Live-Tischplan: Die Kapazitat muss aus Ihrem echten Tischplan kommen — welche
Tische sich kombinieren lassen, welche zwei Personen bequem und vier nur knapp
fassen —, damit das System nie einen Platz verkauft, den Sie nicht haben.

- Puffer und Verweildauern: Ein DegustationsmenU-Tisch braucht 2,5-3 Stunden, a la
carte 1,75-2. Stellen Sie das pro Tischgrof3e ein, nicht als eine globale Zahl.

Wahlen Sie Ihr Seating-Modell bewusst

DREI SEATING-MODELLE IM VERGLEICH

Modell So funktioniert es Ideal far Vorsicht bei
Free Flow Gaste buchen frei, Bistro, a la carte, hoher Unberechenbare
Tische wechseln Walk-in-Anteil KUchenlast zur StoRzeit
natdrlich
Feste Zwei oder drei Degustationsmenus, Wirkt starr, wenn schlecht
Seatings Runden pro Abend (z. kleine Klchen kommuniziert

B.18:30/21:00)

Hybrid Gestaffelte Zeitfenster Die meisten Fine-Dining- Braucht ein System, das
mit Limit pro Slot Hauser Gedecke pro 15 Min.
deckelt

Fine Dining landet meist beim Hybridmodell: die Eleganz der freien Wahl fUr den Gast, die
Planbarkeit fester Seatings fur die Brigade.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Nehmen Sie die Ankunftsliste vom letzten Samstag. Zahlen Sie, wie viele

Gesellschaften in denselben 15 Minuten eingetroffen sind. Ist die Antwort
hoher, als Ihre KUche Vorspeisen schicken kann, andern Sie Ihr Slot-Raster
noch vor dem Wochenende.



https://happychef.cloud/de/blog/reservierungen/online-reservierungssystem-vorteile-nachteile.html
https://happychef.cloud/de/tischplan.html
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DAS GEHEIMNIS DES KUCHENCHEFS
Warum Spitzenrestaurants nie zuerst einen 20:00-Uhr-Slot anbieten

Buchungswidgets, die 17:45 oder 21:15 Uhr als sichtbaren Standard zeigen, fullen
Randzeiten, die sonst leer blieben — 19:30 bis 20:30 Uhr fullt sich von allein. Der
Gast wahlt weiterhin frei; Sie haben nur verandert, was er zuerst sieht.
Restaurants, die ihre Slot-Anzeige neu ordnen, berichten innerhalb von zwei
Wochen von ruhigeren Kuchenkurven — ohne Rabatte, ohne Widerstand.

MEHR ERFAHREN

Ein Online-Reservierungssystem ist heutzutage fir jedes moderne Restaurant
unverzichtbar.

Es optimiert Ihren Betrieb, verbessert das Gasteerlebnis und hilft Ihnen, mehr Umsatz zu
erzielen. Aber wie funktioniert ein solches System genau, und was sind die Vor- und
Nachteile? In diesem ausfUhrlichen Leitfaden erklaren wir alles, was Sie wissen mussen, um
die richtige Wahl fur Ihren Gastronomiebetrieb zu treffen.

Die Zeiten des handgeschriebenen Reservierungsbuchs sind vorbei. Immer mehr Gaste
erwarten, dass sie online reservieren kdnnen, zu jeder Tageszeit. Ein gutes
Reservierungssystem ist daher kein Luxus mehr, sondern eine Grundausstattung, die
darUber entscheidet, ob Sie im heutigen Markt wettbewerbsfahig bleiben.

Was ist ein Online-Reservierungssystem?

Ein Online-Reservierungssystem flUr die Gastronomie ist ein digitales Tool, mit dem Gaste
rund um die Uhr (24/7) einen Tisch Uber Ihre Website, soziale Medien oder Google buchen
kdnnen. Aber es leistet viel mehr, als nur Buchungen entgegenzunehmen. Es ist eine
umfassende Losung, die verschiedene Aspekte Ihres Restaurantbetriebs unterstitzt und
optimiert:

- Verwaltet automatisch lhre verfugbare Kapazitat auf Basis |hres Tischplans

- Versendet Bestatigungen und Erinnerungen per E-Mail, SMS oder WhatsApp

- Erfasst Kundendaten und Vorlieben in Gasteprofilen

- Optimiert lhre Tischaufteilung fur maximale Auslastung

- Bietet Einblicke durch Analysen und Berichte

- Integriert sich mit anderen Systemen (POS, Website, Google)

- Unterstutzt mehrere Standorte Uber ein einziges Dashboard

Ein modernes Reservierungssystem fungiert eigentlich als digitaler Gastgeber, der niemals
schlaft. Es beantwortet Fragen zur Verflgbarkeit, nimmt Buchungen entgegen und sorgt
dafur, dass jeder Gast die richtigen Informationen erhalt, ohne dass Sie oder |hr Personal
Zeit dafur aufwenden mussen.


https://happychef.cloud/de/blog/gaesteerlebnis/gaesteerlebnis-verbessern.html
https://happychef.cloud/de/gaesteprofile.html
https://happychef.cloud/de/blog/digital-daten/restaurant-analytics.html
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Wie funktioniert ein Online-Reservierungssystem?

Der Reservierungsprozess aus Gastesicht ist einfach und intuitiv gestaltet:

1.

Auswahl: Der Gast wahlt Datum, Uhrzeit und Personenzahl Uber eine
benutzerfreundliche Oberflache

. Verfugbarkeit: Das System zeigt verfugbare Zeitfenster auf Basis |hres Tischplans und

der festgelegten Regeln an

. Daten: Der Gast gibt seine Kontaktdaten ein (Name, E-Mail, Telefon) und gegebenenfalls

besondere Wunsche

. Bestdtigung: Eine automatische Bestatigungs-E-Mail wird sofort mit allen Details

versendet

. Erinnerung: 24-48 Stunden vor dem Besuch erhalt der Gast eine Erinnerung mit der

Maéglichkeit zu bestatigen oder zu stornieren

Hinter den Kulissen geschieht weit mehr, als der Gast sieht:

- Das System weist automatisch den optimalen Tisch auf Basis von Gruppengrof3e und

Verfugbarkeit zu

- Gastedaten werden fur zukuUnftige Besuche und einen personalisierten Service

gespeichert

- Die Reservierung erscheint sofort in Ihrem Dashboard und gegebenenfalls in Ihrem

POS-System

- Bei einer Stornierung wird die Warteliste automatisch kontaktiert
- Allergien und Ernahrungswunsche werden automatisch an die Kiche kommuniziert

- Das System berucksichtigt Pufferzeiten zwischen Reservierungen fur Reinigung und

Vorbereitung

Integration in Ihren bestehenden Arbeitsablauf

Ein gutes Reservierungssystem fugt sich nahtlos in Ihre bestehende Arbeitsweise ein. Es
kann mit Ihrer Website, Inrem Google-Unternehmensprofil und Ihren Social-Media-
Kanalen verbunden werden. So konnen Gaste Uber den Kanal reservieren, den sie

bevorzugen, wahrend alle Buchungen an einem zentralen Ort eingehen.


https://happychef.cloud/de/blog/reservierungen/wartelisten-restaurant.html
https://happychef.cloud/de/blog/digital-daten/restaurant-website-gestalten.html
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HAUFIGE FRAGEN

Was sind die wichtigsten Vorteile eines Online-Reservierungssystems fir ein Restaurant?
Rund-um-die-Uhr-Verfugbarkeit fur Gaste, automatische Bestatigungen und Erinnerungen
(weniger No-Shows), ein zentraler Uberblick Uber alle Reservierungen und Gasteprofile fur
besseren Service.

Was kostet ein Online-Reservierungssystem fir ein Restaurant?

Von kostenlosen Basisoptionen bis zu 30-80 € pro Monat fur professionelle Systeme.
Manche berechnen pro Reservierung (1-3 € Provision). Ein System, das 10 zusatzliche Gaste
pro Monat bringt, amortisiert sich schnell.

Sollte ich von Telefonreservierungen auf ein Online-System umsteigen?

Sie mussen sich nicht entscheiden: Kombinieren Sie beides. Online-Reservierungen
funktionieren rund um die Uhr, ohne dass Sie verfugbar sein mussen. Das Telefon bleibt
wertvoll fur groRe Gruppen und besondere Winsche.
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VERTEIDIGUNG

Machen Sie No-Shows zur Ausnahme statt zum
Betriebsrisiko

—— KERNERKENNTNIS

No-Shows sinken drastisch, wenn Sie Reibung entfernen und sanfte
Verbindlichkeit hinzufugen: eine automatische Erinnerung 24 Stunden
vorher mit Ein-Klick-Bestatigung oder -Stornierung, Anzahlungen nur fur
grofBe Gruppen und Spitzentermine sowie eine Gastehistorie, die
Wiederholungstater markiert. Kombiniert senken diese MaBhahmen No-
Shows um bis zu 80%.

VERTEIDIGUNG FIG. 02

Was No-Shows am meisten beeintrachtigt

Keine Erinnerung 20 % Nichterscheinen

Erinnerung 12 % Nichterscheinen

Erinnerung +

. . voe 6 % Nichterscheinen
einmaliges Bestatigen

Plus eine kleine

4 % Nichterscheinen
Anzahlung

800/ Eine Erinnerung, eine Bestatigung mit nur einem Fingertipp und eine Anzahlung senken
O Jie Rate bei Nichterscheinen von 20 % auf 4 %.

Ein No-Show im Fine-Dining-Restaurant ist kein kleines Argernis; er ist vorbereitete Mise en
Place, ein blockierter Tisch, fUr den Sie andere Gaste abgewiesen haben, und 150-300 €
Umsatz, die sich lautlos in Luft auflosen. Branchenerhebungen verorten durchschnittliche
No-Show-Quoten zwischen 5% und 20% der Buchungen. Bei 40 Gedecken pro Abend und
95 € Durchschnittsbon sind selbst am unteren Ende Zehntausende Euro pro Jahr verloren.

10



Wappy«g\ef

Der Instinkt sagt: sich Uber die Gaste argern. Die Losung heifl3t: bessere Systeme. Die
meisten No-Shows sind keine Boswilligkeit, sondern vergessene Plane plus
unangenehmes Absagen. Niemand ruft gern um 16:00 Uhr in einem Restaurant an, um
sich zu entschuldigen; gibt es einen Ein-Klick-Storno-Button, wird er gedruckt — und Sie
bekommen den Tisch rechtzeitig zurlck, um ihn neu zu verkaufen.

Die Eskalationsleiter

GEGENMASSNAHMEN, IN DER RICHTIGEN REIHENFOLGE

MaBnahme Aufwand Typische Wirkung

Sofortige Buchungsbestatigung Keiner — Verankert die Erwartung: Dieser Tisch

(E-Mail + WhatsApp) automatisch ist verbindlich

Erinnerung 24 h vorher mit Keiner — Der grof3te Einzelhebel; WhatsApp-

Bestatigen/Stornieren-Buttons automatisch Nachrichten erreichen Offnungsraten
von 95%+

Kreditkarten-Garantie oder Gering Grof3e Gruppen und Feiertage: No-

Anzahlung an Risikoterminen Shows verschwinden fast vollig

Markierungen im Gasteprofil bei Gering Wiederholungstater buchen nur noch

wiederholten No-Shows mit Anzahlung

Das komplette Playbook — inklusive exakter Formulierungen — steht in 7 bewahrte
Strategien gegen No-Shows; die rechtliche und psychologische Seite behandelt
Anzahlungen und Stornobedingungen.

Wo Anzahlungen hingehoren — und wo sie schaden

Eine pauschale Anzahlung auf jeden Zweiertisch wlurgt Buchungen ab; Fine-Dining-Gaste
lesen sie als Misstrauen. Reservieren Sie Anzahlungen fur die Stellen, an denen der
Schmerz sich konzentriert: Gruppen ab sechs Personen, reine Degustationsmenu-Abende,
Valentinstag, Silvester. Dort erwarten Gaste sie — Theaterkarten funktionieren genauso.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Notieren Sie |hre tatsachlichen No-Shows der letzten 14 Tage und

multiplizieren Sie sie mit Ihrem Durchschnittsbon. Diese Zahl ist Ihr Business
Case. Ubersteigt sie den Umsatz eines guten Tisches, aktivieren Sie noch diese
Woche 24-Stunden-Erinnerungen.

n


https://happychef.cloud/de/whatsapp-bestaetigungen.html
https://happychef.cloud/de/whatsapp-bestaetigungen.html
https://happychef.cloud/de/blog/reservierungen/no-shows-reduzieren.html
https://happychef.cloud/de/blog/reservierungen/no-shows-reduzieren.html
https://happychef.cloud/de/blog/reservierungen/anzahlung-stornierungsrichtlinie.html
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DAS GEHEIMNIS DES KUCHENCHEFS

Der Storno-Button, der Geld verdient

Kontraintuitiv, aber immer wieder belegt: Wer das Stornieren leichter macht,
steigert den Umsatz. Ein Gast, der um 14:00 Uhr absagt, gibt Ihnen sechs
Stunden, den Tisch neu zu verkaufen — ein No-Show gibt Ihnen nichts. Die
Restaurants mit den wenigsten leeren Tischen setzen einen grolRen, schuldfreien
Storno-Button in jede Erinnerung und lassen die Warteliste den Wiederverkauf
automatisch erledigen.

MEHR ERFAHREN

No-Shows gehoéren zu den groBten Frustrationen fir Restaurantbetreiber.

Im Durchschnitt erscheinen 15-20 % der reservierten Gaste nicht, ohne abzusagen. Das
kostet die Gastronomie jahrlich Millionen Euro an entgangenem Umsatz und
verschwendeten Ressourcen. In diesem ausfuhrlichen Leitfaden entdecken Sie wirksame
Strategien, um dieses Problem in den Griff zu bekommen und Thren Umsatz zu schidtzen.

Die gute Nachricht ist: No-Shows sind nicht unvermeidlich. Mit dem richtigen Ansatz lasst
sich die Quote drastisch senken, manchmal um 50 % oder mehr. Der SchlUssel liegt in einer
Kombination aus Technologie, Kommunikation und cleveren Ablaufen.

Was kostet ein No-Show genau?

Die tatsachlichen Kosten eines No-Shows gehen weit Uber den entgangenen Umsatz
hinaus. Um die Dringlichkeit zu verstehen, mussen wir alle Aspekte durchrechnen:

Direkte Kosten

- Entgangener Umsatz: Ein Tisch fUr 4 Personen am Samstagabend bringt schnell Uber
200 € Umsatz, inklusive Getranken und Desserts

- Lebensmittelverschwendung: Zutaten, die Sie gezielt eingekauft, zubereitet oder fur
die erwartete Gastezahl reserviert hatten

- Personalkosten: Lohne fur Mitarbeiter, die Sie fur diese Gaste eingeplant hatten - Koche,
Service, Abwasch

- Energie und Vorréate: Gas, Strom und weitere Kosten, die anfallen, um bereit zu sein

Indirekte Kosten

- Abgelehnte Reservierungen: Potenzielle Gaste, die Sie enttduschen mussten, weil Sie
"ausgebucht" waren - wahrend der Tisch am Ende leer blieb

- Reputationsschaden: Ein leeres Restaurant wirkt auf Passanten weniger attraktiv und
kann die Stimmung drucken

- Moral: Frustration im Team, das sich auf einen vollen Abend vorbereitet hatte

- Planung: Gestdrte Mise-en-place und Personalplanung

12
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- Opportunitatskosten: Die Zeit und Energie, die Sie in die Nachverfolgung von No-Shows
stecken, hatten Sie besser einsetzen kdnnen

Rechnen Sie alles zusammen, und ein einziger No-Show kann Sie 300-500 € an
tatsachlichen Kosten kosten. Machen wir das mit einem Rechenbeispiel konkret:

Beispiel: Ein Restaurant mit 50 Gedecken und einer durchschnittlichen No-Show-Quote
von 15 %. An einem durchschnittlichen Samstagabend sind das 7-8 leere Stuhle. Bei einem
durchschnittlichen Umsatz von 50 € pro Person sind das 350-400 € entgangener Umsatz
pro Abend, also 1.400-1.600 € pro Wochenende, also 6.000-7.000 € pro Monat allein am
Wochenende.

Nutzen Sie Daten und Analytics, um lhre exakte No-Show-Quote und deren Auswirkung
auf Ihren Umsatz zu berechnen. Nur was Sie messen, kbnnen Sie verbessern.

Warum erscheinen Gaste nicht?
Um No-Shows wirksam anzugehen, mussen Sie zunachst verstehen, warum sie passieren.
Die Grunde sind vielfaltig und erfordern jeweils einen anderen Ansatz:
- Vergesslichkeit: Der haufigste Grund - Gaste haben es schlicht vergessen, vor allem bei
Reservierungen, die weit im Voraus gemacht wurden

- Doppelte Reservierungen: Gaste reservieren bei mehreren Restaurants und
entscheiden sich spater, wohin sie gehen, ohne die anderen abzusagen

- Gednderte Plane: Etwas kommmt dazwischen (Krankheit, Arbeit, familiare Umstande),
aber das Absagen fuhlt sich unangenehm an oder wird aufgeschoben

- Zu einfaches Reservieren: Online-Buchen ohne Konsequenzen macht No-Shows
ebenfalls leichter - es gibt keine persdnliche Interaktion

- Keine personliche Bindung: Bei unbekannten Restaurants fuhlt sich die Verpflichtung
weniger stark an als bei Ihrem Lieblingslokal

- Unklare Stornoregeln: Gaste wissen nicht, wie oder wann sie stornieren konnen, also
tun sie es einfach nicht

- Wetter und Umstande: Schlechtes Wetter, Verkehrsprobleme oder spontane
Alternativen konnen zu Last-Minute-No-Shows fuhren

Wenn Sie die Ursachen verstehen, konnen Sie gezielte MalBnahmen ergreifen.
Vergesslichkeit 16sen Sie mit Erinnerungen, doppelte Reservierungen mit Anzahlungen
und fehlenden personlichen Kontakt mit besserer Kommunikation.

13
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HAUFIGE FRAGEN

Was ist eine realistische No-Show-Quote flr ein Restaurant?

Im Durchschnitt sind 5-15 % der Reservierungen No-Shows. Mit gezielten MaBnahmen
(Erinnerungen, Anzahlungen) konnen Sie dies auf 2-5 % senken. Jeder Prozentpunkt
weniger bedeutet direkten Umsatzgewinn.

Wie funktioniert eine automatische Erinnerung am besten, um No-Shows zu reduzieren?

Senden Sie eine erste Erinnerung 48 Stunden vor der Reservierung und eine zweite 2-4
Stunden am Tag selbst. WhatsApp-Erinnerungen haben eine Offnungsrate von Uber 90 %.
FlUgen Sie einen Stornolink ein, damit Gaste leicht absagen kdonnen.

Wie nutze ich eine Warteliste, um No-Show-Verluste auszugleichen?

Eine aktive Warteliste fullt freigewordene Tische schnell. Automatische WhatsApp-
Benachrichtigungen, wenn ein Tisch frei wird, sind am wirksamsten. Setzen Sie ein
Antwortzeitlimit (z. B. 30 Minuten), damit Sie schnell zum nachsten Gast Ubergehen
kénnen.

14
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RUCKGEWINNUNG

Machen Sie aus jeder Stornierung den
Gluiicksabend eines anderen Gastes

—— KERNERKENNTNIS

Eine digitale Warteliste benachrichtigt automatisch den nachsten
passenden Gast, sobald ein Tisch frei wird, und gewinnt die meisten
Stornierungen am selben Tag innerhalb von Minuten zurlck. Ohne sie
wird eine Absage um 17:30 Uhr meist zum leeren Tisch; mit ihr zum
begeisterten Gast, der gegen alle Erwartung noch einen Platz bekam.

RUCKGEWINNUNG FIG. 03

Eine Warteliste verwandelt Stornierungen in Deckungen

Ohne Warteliste ca. 4 Tische verloren

Mit digitaler Warteliste _ etwa 3 erholten sich

:6900 Ein paar stornierte Tische pro Woche zu fullen, summiert sich auf rund 45.000 Euro pro Jahr

Kapitel zwei hat das Stornieren leicht gemacht — Sie bekommen also mehr Absagen, und
zwar friher. Gut so. Jetzt bauen Sie die Maschine, die sie auffangt. Die Rechnung ist simpel:
Ein ausgebuchter Freitag mit 10% Stornierungen am selben Tag verliert vier Tische Umsatz.
Holen Sie drei davon zuruck, haben Sie bei Fine-Dining-Bons rund 900 € pro Woche
hinzugewonnen — 45.000 € im Jahr, aus Tischen, die Sie schon einmal verkauft hatten.

Warum Wartelisten aus der Telefon-Ara scheitern

Eine Papierliste bedeutet: Jemand muss die Stornierung bemerken, die Liste finden, Gaste
einzeln anrufen, zweimal auf der Mailbox landen und bei Gast drei aufgeben. Der Tisch
bleibt leer — nicht weil die Nachfrage verschwunden ware, sondern weil der
Ruckgewinnungsprozess mehr kostet, als Ihr Team mitten im Service entbehren kann. Eine

15
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digitale Warteliste dreht das um: Die Stornierung selbst l6st eine Nachricht an alle
passenden Gesellschaften aus — richtige Gruppengréfe, richtiges Zeitfenster — und wer
zuerst bestatigt, bekommt den Tisch. Ganz ohne Personaleinsatz. (Genau das automatisiert
das Wartelisten-Modul von HappyChef))

Machen Sie die Warteliste zum Verstarker der Begehrlichkeit

Fur gefragte Hauser ist die Warteliste auch Marketing. ,Ausgebucht — auf die Warteliste
setzen" verwandelt Knappheit in einen gewonnenen Kontakt statt in einen verlorenen: Der
Gast, der heute auf der Liste steht, ist der am leichtesten zu Uberzeugende Mensch der
Welt fur Donnerstag. Drei Regeln:

- Bieten Sie die Warteliste immer im Moment der Enttauschung an, direkt im
Buchungswidget.

- Fragen Sie Gruppengrof3e und Flexibilitat ab (,nur heute Abend” vs. ,jeder Tag diese
Woche").

- Wird ein Platz frei, geben Sie ein kurzes Zugriffsfenster (10-15 Minuten), dann geht es
weiter zum nachsten Gast.

Kombinieren Sie das mit klugem StoBBzeiten-Management, damit zurickgewonnene
Tische dort landen, wo die Kuche sie verkraften kann.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Zahlen Sie die Stornierungen des letzten Monats innerhalb von 24 Stunden vor

dem Service. Multiplizieren Sie mit Ihrem Durchschnittsbon und mit 0,7 — das

ist der Jahresumsatz, den eine Warteliste realistisch zurlckholt. Bringen Sie
diese Zahl mit ins nachste Teammeeting.

MEHR ERFAHREN

Ein volles Restaurant ist schon, aber auch eine verpasste Chance, wenn Sie keine
Warteliste haben.

Stornierungen und No-Shows sind in der Gastronomie unvermeidlich - aber mit einem
smarten Wartelistensystem fangen Sie diesen entgangenen Umsatz auf und sorgen dafur,
dass kein Tisch unnétig leer bleibt. In diesem ausfuhrlichen Leitfaden erfahren Sie alles
Uber den effektiven Einsatz von Wartelisten, um lhre Auslastung zu maximieren.

Das Konzept ist einfach, aber wirkungsvoll: Anstatt Gaste abzuweisen, wenn Sie
ausgebucht sind, bieten Sie ihnen die Mdglichkeit, sich auf eine Liste setzen zu lassen.
Sobald ein Platz frei wird, werden sie automatisch kontaktiert. Das Ergebnis? Zufriedenere
Gaste und weniger entgangener Umsatz.
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Was ist eine Warteliste?

Eine Warteliste ist eine digitale Liste von Gasten, die reservieren mochten, wenn lhr
Restaurant ausgebucht ist. Sobald es eine Stornierung oder einen No-Show gibt, werden
wartende Gaste automatisch oder manuell kontaktiert, um den frei gewordenen Platz zu
besetzen.

Im Gegensatz zu einem traditionellen Reservierungsbuch mit losen Zetteln oder einem
Notizheft neben dem Telefon arbeitet eine moderne digitale Warteliste in Echtzeit und
weitgehend automatisiert. Das bedeutet, dass Sie innerhalb weniger Minuten nach einer
Stornierung bereits einen Ersatzgast haben kénnen, ohne dass Sie oder |hr Personal aktiv
eingreifen mussen.

Das System verfolgt fur Sie, wer auf der Liste steht, wann sie sich angemeldet haben, fur
welches Zeitfenster sie sich interessieren und wie flexibel sie sind. Bei einem frei
gewordenen Platz werden die richtigen Gaste automatisch in der richtigen Reihenfolge
kontaktiert.

Warum sind Wartelisten unverzichtbar?

1. Maximieren Sie Ihre Auslastung und lhren Umsatz

Jeder leere Tisch ist entgangener Umsatz - Umsatz, den Sie hatten erzielen kbnnen, wenn
Sie eine Warteliste gehabt hatten. Mit einer Warteliste fullen Sie diese Licken und
bewahren |hr Umsatzpotenzial.

Machen wir das mit einem Rechenbeispiel konkret: Wenn Sie durchschnittlich 3
Stornierungen pro Woche haben und jeder Tisch 150 € Umsatz generiert, sprechen wir
Uber 23.000 € pro Jahr an potenziell ruckgewinnbarem Umsatz. Und dabei sind nur
Stornierungen berucksichtigt - rechnen Sie die No-Shows hinzu und der Betrag kann noch
deutlich hdher liegen.

FUr ein gut besuchtes Restaurant mit einer Auslastung von Uber 90 % kann ein effektives
Wartelistensystem den Unterschied zwischen einem profitablen Monat und roten Zahlen
ausmachen. Kombinieren Sie das mit Strategien, um lhre Tischauslastung zu erhéhen, fur
eine maximale Kapazitatsnutzung.

2. Verbessern Sie das Gasteerlebnis

Gaste, die eine "Ausgebucht"-Meldung erhalten, sich aber trotzdem auf eine Warteliste
setzen konnen, fuhlen sich gehoért. Sie bekommen eine Chance, doch noch zum Essen zu
kommen, anstatt enttauscht zu einem Konkurrenten abzuwandern. Das tragt zu gutem
Kundenservice bei und starkt Ihr Gasteerlebnis.

AuBerdem schaffen Sie einen positiven ersten Eindruck. Der Gast denkt: "Dieses Restaurant
ist beliebt, aber sie denken an mich, indem sie mich auf die Warteliste setzen." Das ist ein
viel besseres Erlebnis als ein schlichtes "Tut uns leid, wir sind ausgebucht."
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HAUFIGE FRAGEN

Wie richte ich eine effektive Warteliste in meinem Restaurant ein?

Nutzen Sie Ihr Reservierungssystem, um eine digitale Warteliste zu fUhren. Erfassen Sie:
Name, Personenzahl, Telefonnummer und Flexibilitat. Automatische WhatsApp-
Benachrichtigungen, wenn ein Tisch frei wird, erhdhen die Chance auf schnelles Auffullen.

Ist eine Warteliste oder Uberbuchung besser, um No-Shows auszugleichen?

Eine Warteliste ist sicherer als Uberbuchung: Sie setzen Gaste nur, wenn wirklich Platz ist.
Uberbuchung ist riskanter, kann aber mit guten Daten effektiv sein. Kombinieren Sie
beides fur optimalen Schutz.

Kann ich meine Warteliste als Marketinginstrument nutzen?

Ja. Eine lange Warteliste signalisiert Beliebtheit, die Sie Uber soziale Medien
kommunizieren kédnnen (,ausgebucht bis zum X.*). Das erzeugt ein Gefuhl von Exklusivitat
und Dringlichkeit, damit Gaste fur kinftige Termine fruher reservieren.
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Takten Sie die StoRzeit, damit die Kuiche schickt
statt schwitzt

—— KERNERKENNTNIS

Stof3zeiten-Taktung heil3t: Ankunfte pro 15-Minuten-Fenster deckeln,
grof3e Tische aus dem Ansturm heraushalten und Verweildauern pro
TischgrofRe gestalten. Das Ziel ist eine flache Kichenkurve: um 19:15 Uhr
gehen genauso viele Vorspeisen raus wie um 20:30 Uhr — die Qualitat
sinkt nie, auch wenn der Gastraum voll ist.

TAKTUNG FIG. 04

Beschleunigen Sie die Ankiinfte, damit die Kiiche ruhig bleibt

Kappe alle 15 Min

12— Begrenzen Sie die Anzahl der Ankunfte auf 12-16 Gedecke pro 15-Minuten-Slot, um die
16 Auflage konstant zu halten

Die meisten Kuchen brechen nicht daran, wie viele Gedecke sie machen; sie brechen daran,
wann diese Gedecke eintreffen. Sechzig Gedecke Uber drei Stunden verteilt sind ein
ruhiger, profitabler Abend. Dieselben sechzig in zwei Klumpen sind Geschrei, Nachfeuern
und Desserts aufs Haus. Der Unterschied wird Tage vorher entschieden — in lhrem
Buchungsraster.
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Die Methode der flachen Kurve

- Deckeln Sie Gedecke pro Slot. Kennen Sie die echte Schickkapazitat Ihrer Kiche (die
meisten Fine-Dining-Kuchen: 12-16 Vorspeisen pro 15 Minuten) und lassen Sie das
System die siebzehnte ablehnen.

- Sequenzieren Sie die groBBen Tische. Ein groRer Tisch pro 30-Minuten-Fenster; eine
Achtergruppe, die gemeinsam bestellt, trifft den Pass wie drei Tische auf einmal.
Gruppenreservierungen verdienen eigene Regeln.

- Schiitzen Sie das zweite Seating. Muss der 18:30-Uhr-Tisch bis 21:00 Uhr gehen, sollte
die Bestatigung das sagen — herzlich — schon bei der Buchung, nicht an der Tur.

Den Tischumschlag zu erhéhen hei3t nicht, Gaste zu hetzen; es ist das stille Handwerk aus
MenuUs, die sauber durchlaufen, Rechnungen, die kommmen, wenn man sie verlangt, und
Verweildauern, die der Realitat entsprechen. FUnfzehn Minuten pro Wechsel auf zwanzig
Tischen sind funf zusatzliche Gedecke pro Abend — ohne einen einzigen neuen Stuhl.

Der 19:02-Test

Stellen Sie sich am Samstag um 19:02 Uhr an den Pass. Schreit der Drucker und der
Kuchenchef ist ruhig, funktioniert Ihre Taktung. Ist der Drucker still und der Kichenchef
schreit, ist Ihr Buchungsraster das Problem — nicht |hre Brigade. Die Detailtaktiken stehen
in StoBzeiten managen.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Drucken Sie die morgigen Reservierungen sortiert nach Ankunftszeit.

Markieren Sie jedes 15-Minuten-Fenster mit mehr Gedecken, als Ihre Klche

schicken kann. Jede Markierung ist eine kunftige Entschuldigung —
verschieben Sie, was geht, und deckeln Sie den Rest.

DAS GEHEIMNIS DES KUCHENCHEFS

Warum die besten Maitres absichtlich einen Tisch Giberbuchen

Airlines Uberbuchen, weil sie ihre No-Show-Statistik kennen; eine Handvoll
Restaurants tut still dasselbe. Liegt Ihre Freitags-No-Show-Quote seit einem Jahr
stabil bei 8%, ist ein strategischer 19:30-Uhr-Tisch Uber der nominalen Kapazitat
statistisch sicherer, als es sich anfuhlt — und an dem seltenen Abend, an dem alle
erscheinen, kostet ein Glas Champagner an der Bar fur 20 Minuten Wartezeit
weniger als ein leerer Tisch jede zweite Woche. Tun Sie das nur mit einem Jahr
Datenbasis und einem grof3zlgigen Plan B.

MEHR ERFAHREN
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Gruppenreservierungen und private Veranstaltungen sind fir viele Restaurants eine
wichtige Einnahmequelle, die oft unterschéatzt wird.

Ein Firmendinner fur 30 Personen, eine Geburtstagsfeier im Séparée, ein Netzwerk-Apéro
nach Feierabend: Solche Events bringen nicht nur direkten Umsatz, sondern auch neue
Gaste, die fur regulare Besuche wiederkommen. In diesem ausfuhrlichen Artikel erfahren
Sie, wie Sie aus dem Eventmanagement einen erfolgreichen und profitablen Teil Ihres
Restaurantgeschafts machen.

Warum auf Veranstaltungen setzen?

Veranstaltungen bieten Ihrem Restaurant einzigartige Vorteile, die regulare
Reservierungen nicht bieten. Es ist eine strategische Entscheidung, die lhren Umsatz
stabilisiert und neue Chancen schafft:

- Garantierter Umsatz: Gruppenbuchungen bedeuten Sicherheit, vor allem mit einer
Anzahlung. Sie wissen Wochen im Voraus, dass ein bestimmter Betrag eingeht.

- Hoherer Durchschnittsbon: Events haben oft ein héheres Budget pro Person. Bei einem

Firmenevent oder einer Feier ist man bereit, mehr auszugeben als bei einem
gewdhnlichen Essen.

- Ruhigere Planung: Sie wissen genau, wie viele Gaste kommen und was sie essen. Das
macht Einkauf, Vorbereitung und Personalplanung deutlich effizienter.

- Mundpropaganda: Ein gelungenes Event fuhrt zu Empfehlungen. Alle Anwesenden
sind potenzielle neue Gaste.

- Beziehungsaufbau: Unternehmen werden oft zu Stammkunden. Ein erfolgreicher
Weihnachtsumtrunk in diesem Jahr bedeutet haufig eine Buchung im nachsten Jahr.

- Auslastung ruhiger Zeiten: Events lassen sich an Ublicherweise ruhigen Tagen oder
Zeiten einplanen.

Statistiken zeigen, dass Restaurants, die aktiv in Eventmarketing investieren, bis zu 25 %
mehr Umsatz erzielen konnen als Restaurants, die sich ausschlieBlich auf Laufkundschaft
und regulare Reservierungen konzentrieren.

Arten von Veranstaltungen flr Restaurants
Um Ihr Eventangebot zu strukturieren, ist es hilfreich, die verschiedenen Kategorien zu

kennen und fur jede Kategorie ein passendes Angebot zu entwickeln.

Geschaftliche Veranstaltungen

Geschaftskunden sind oft die wertvollsten Eventgaste: Sie haben Budget, buchen

regelmafig und schatzen Professionalitat. Die wichtigsten geschaftlichen Veranstaltungen

sind:

- Firmendinner: Team-Events, Weihnachts- und Jahresabschlussfeiern, Erfolgsessen nach

grofBen Projekten

- Netzwerk-Apéros: Informelle Zusammenkunfte mit Happchen und Getranken, oft fur
20-50 Personen
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- Meetings mit Lunch: Arbeitsbesprechung kombiniert mit Mahlzeit, beliebt bei lokalen
Unternehmen

- Produkteinfihrungen: Exklusive Vorstellung neuer Produkte in einem einzigartigen
Rahmen

- Kundenveranstaltungen: Kunden oder Partner stilvoll empfangen, oft mit exklusivem
Menu

- Bewerbungsrunden: Assessment-Lunches oder EinfuUhrungsdinner fUr neue Mitarbeiter

Private Veranstaltungen und Private Dining

Private Events variieren stark in Umfang und Budget, haben aber gemeinsam, dass sie
emotional aufgeladen sind. Der Veranstalter mdchte, dass alles perfekt ist. Lesen Sie auch,
wie Sie ein Private-Dining-Konzept professionell als Premium-Service gestalten:

- Geburtstage: Von intimen Dinnern bis zu groBen Feiern, mit besonderen Wunschen fur
Torte und Dekoration

- Hochzeitsfeiern: Empfange, Dinner oder vollstandige Feiern - ein wachsender Markt flr
Restaurants

- Jubilaen: Hochzeitsjubilaen, Firmenjubilaen, oft fUr altere Gaste mit spezifischen
Wunschen

- Kommunionen und Taufen: Familienzusammenkunfte Gber mehrere Generationen
- Abschiedsessen: Ruhestand, Umzug, neuer Job - oft emotionale Anlasse

- Trauerfeiern: Eine heikle Kategorie, die Taktgefuhl und Diskretion erfordert

HAUFIGE FRAGEN

Wie nehme ich Gruppenreservierungen effizient ohne zusatzlichen Verwaltungsaufwand
entgegen?

Nutzen Sie ein Online-Anfrageformular speziell fur Gruppen mit allen nétigen
Informationen: Datum, Uhrzeit, Personenzahl, Menupraferenzen, Budget. Verknupfen Sie
es mit einer Angebotsvorlage, die Sie schnell personalisieren konnen.

Wie schutze ich mich als Restaurant vor der Stornierung einer grof3en Gruppe?

Verlangen Sie immer eine Anzahlung (20-30 % der geschatzten Gesamtrechnung). Legen
Sie klare Stornobedingungen fest: 100 % zuruck bei Stornierung >30 Tage, 50 % bei 15-30
Tagen, O % bei <15 Tagen.

Wie bewerbe ich mein Restaurant aktiv fur Firmenevents?

Erstellen Sie eine eigene Event-Seite auf Ihrer Website, kontaktieren Sie lokale
Unternehmen und HR-Verantwortliche direkt Uber LinkedIn und registrieren Sie sich auf
Event-Plattformen.
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NACHFRAGE

Fullen Sie die ruhigen Stunden, ohne lhre Marke
zu rabattieren

—— KERNERKENNTNIS

Ruhige Services fullen sich durch Struktur, nicht durch Rabatte: Private
Dining und Chef's-Table-Produkte, Gruppen- und Eventformate,
Offnungszeiten entlang der echten Nachfrage — und Wartelisten-
Nachfrage, die von vollen auf leere Abende umgeleitet wird. Die
Preisintegritat bleibt intakt; der Gastraum verdient am Dienstag, was ihm
am Samstag zusteht.

NACHFRAGE FIG. 05

Verbringen Sie ruhige Niachte ohne Preisnachlasse

Rabattierung 1x der Wert
Veranstaltungen

Veranstaltungen und privates Essen bringen ungefahr das Dreifache mehr ein als eine
ErmaRigung auf das Zimmer

3%

Der Samstag lost sich von selbst. Der Gewinn Ihres Jahres entscheidet sich am Dienstag
und Mittwoch — Services, in denen die Fixkosten zum vollen Preis laufen und der Gastraum
auf halber Kraft. Die Fine-Dining-Falle heif3t Rabatt: Er fullt Platze ein einziges Mal und
bringt Ihrem Markt leise bei, dass Ihr Dienstag weniger wert ist. Struktur schlagt Rabatt —
jedes Mal.
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Vier strukturelle Flillungen

- Private Dining als Produkt. Ein Chef's Table, ein Salon mit Weinbegleitung, ein
KUchentresen mit sechs Platzen: Private Dining verkauft Exklusivitat, die ruhige Abende
bevorzugt — mit Aufpreis statt Rabatt.

- Events mit festem Format. Winzerdinner, MenuUs rund um ein Produkt, Gastkoch-
Abende. Event-Buchungen sind vorausbezahlt, planbar und per Design ohne No-Shows.

- Offnungszeiten, die den Daten folgen. Verliert der Montagmittag jede einzelne Woche
Geld, schlieBen Sie ihn und verlegen Sie die Stunden dorthin, wo die Nachfrage wirklich
lebt. Weniger, vollere Services schlagen mehr, leerere.

- Lenken Sie Uberlauf-Nachfrage um. Jeder ausgebuchte Samstag produziert
enttauschte Gaste; Ihr Buchungsfluss sollte ihnen im Moment der Absage den
Donnerstag anbieten. Das ist kostenloser Nachfragetransfer.

Marketing kann dann verstarken, was Struktur geschaffen hat — diese Maschinerie
(Google-Profil, E-Mail, WhatsApp-Kampagnen) hat inren eigenen Leitfaden: der ultimative
Leitfaden fUr Restaurant-Marketing.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Offnen Sie den Kalender des nachsten Monats und wahlen Sie den ruhigsten

wiederkehrenden Service. Skizzieren Sie ein strukturiertes Produkt dafur — ein
Vier-Gange-MenU am Tresen, sechs Platze, ein Seating. Bepreisen Sie es Uber
Ihrem Durchschnittsbon, nicht darunter.

MEHR ERFAHREN

Der Restaurantmarkt polarisiert sich. Auf der einen Seite: Konzepte mit hohem Volumen
und niedriger Marge, die Uber Preis und Bequemlichkeit konkurrieren. Auf der anderen
Seite: Premium-Erlebnisse, fur die Gaste bereit sind, deutlich mehr zu bezahlen. Die
Mittelschicht — das durchschnittliche gastronomische Restaurant ohne besonderes
Konzept — steht unter dem gréBten Druck.

Private Dining ist eine der wirksamsten Maoglichkeiten, Ihr Restaurant im Premium-
Segment zu positionieren. Es geht nicht darum, einen Raum mit einem Vorhang
hinzuzuflUgen — es geht darum, eine eigene Kategorie zu schaffen: exklusiv, unvergesslich,
mit Geld allein nicht zu bezahlen.

Dieser Artikel bietet Ihnen den vollstandigen Rahmen: von der ROI-Berechnung bis zur
Einrichtung, vom Firmenkundenmarkt bis zum Chef's Table. Inklusive der deutschen
Besonderheiten des Jahres 2025/2026.

Was ist Private Dining und warum gerade jetzt?

Private Dining ist die exklusive Nutzung eines Raums oder Tisches durch eine private
Gruppe — mit maflgeschneidertem Service, MenU und Erlebnis. Das kann von einem
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separaten Raum fur 12 Personen bis zu einem Chef's Table fur 4 Gaste direkt an der Kuche
reichen.

Warum ist jetzt der richtige Zeitpunkt? Drei Trends laufen zusammen:
- Erlebnis6konomie: Gaste geben mehr fur einzigartige Erinnerungen aus als fur
materielle Guter. Ein Chef's Table zum Geburtstag ist wertvoller als ein Geschenk.

- Corporate-Revival: Nach Jahren der Videokonferenzen investieren Unternehmen wieder
in persdnliche Beziehungen. Geschaftsessen sind zuruck — doch jetzt erwarten sie mehr
als einen gewodhnlichen Saal.

- Soziale Medien als Treiber: Ein exklusives Private-Dining-Erlebnis wird geteilt. Jeder
Instagram-Post von lhrem Chef's Table ist kostenloses Marketing fur Ihr Restaurant.

Umsatz pro Sitzplatz pro Abend — 3 Szenarien

Gewodhnlicher Saal
€65/Pers.

Private Dining
€110/Pers.

Chef's Table
€200/Pers.

Ein Chef's Table generiert 3x mehr Umsatz pro Sitzplatz als der regulare Saal

Der ROI von Private Dining

Die ROI-Berechnung fur Private Dining unterscheidet sich grundlegend von der fur die
regulare Auslastung. Die Grundregel: Der Mindestpreis fur einen Private-Dining-Raum
entspricht dem, was dieser Raum generiert, wenn er ganz normal genutzt wird.

Beispiel: Sie haben einen Raum fur 20 Personen. An einem Wochentagabend wurde dieser
Raum in Ihrer normalen Auslastung 20 x €65 = €1.300 Umsatz generieren. Das ist |hr
Mindestpreis fur Private Dining. Sie verlangen €1.500-2.000 fur den Abend, inklusive
mafgeschneidertem Menu. Die Marge ist deutlich hoher, weil Sie weniger Tischwechsel
haben, geringere variable Personalkosten und ein maf3geschneidertes MenU zum
Premium-Preis anbieten konnen.

Chef's Table: Das ist die lukrativste Variante. 4-6 Gaste an einem Tisch direkt neben oder in
der Kuche, mit direkter Interaktion mit dem Kuchenchef.

- Preis: €150-250/Person (exkl. Wein)

- Weinbegleitung: €75-100 zusatzlich

- FUr 6 Gaste: €900-2.100 Gesamtumsatz von 6 Sitzplatzen

- Dieselben Sitzplatze im regularen Saal: 6 x €65 = €390

- Chef's-Table-ROl: 2,3 bis 5,4x die normale Auslastung
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HAUFIGE FRAGEN

Wie richte ich ein Private-Dining-Angebot in meinem Restaurant ein?

Bestimmen Sie einen geeigneten Raum, legen Sie einen Mindestumsatz fest (z. B. 500 €
fur den Raum), erstellen Sie spezielle MenuUpakete und bewerben Sie es Uber |hre Website,
soziale Medien und Geschaftsnetzwerke. Private Dining bringt hohere Margen als der
regulare Service.

Wie kalkuliere ich Private Dining richtig?

Legen Sie einen Mindestumsatz fest, der Ihre Kosten plus eine Gewinnmarge deckt.
Kommunizieren Sie transparent: Private-Dining-Gaste haben ein hoheres Budget und
schatzen klare All-inclusive-Angebote.

Welchen Vertrag oder welche Vereinbarung sollte ich flr Private Dining aufsetzen?

Halten Sie mindestens fest: Datum, Uhrzeit, Gastezahl, gewahltes MenU, Gesamtpreis oder
Mindestumsatz, Anzahlung und Stornobedingungen. Bestatigen Sie dies schriftlich per E-
Mail.

26



?Iappyaaef

MESSUNG

Lesen Sie lhre Buchungszahlen wie ein Maitre
den Gastraum

—— KERNERKENNTNIS

Drei Zahlen erzahlen die ganze Reservierungsgeschichte: Auslastung pro
Service (verkaufte vs. verfugbare Platze), No-Show- und Spatstorno-Quote
sowie Umsatz pro verfugbarer Sitzplatzstunde (RevPASH). Wochentlich
gepruft zeigen sie genau, wo das System leckt — bevor das Leck zur
Gewohnheit wird.

MESSUNG FIG. 06

Drei Zahlen, die die ganze Geschichte erzdhlen

No-Show-Rate unter 3 %

Umsatz pro

Sitzplatzstunde Tendenz steigend

3 Auslastung, No-Show-Rate und Umsatz pro Sitzplatzstunde — verfolgen Sie diese drei jede Woche

Den Gastraum lesen Sie langst instinktiv: der Tisch, der verweilt, der Zweiertisch, der in
Ruhe gelassen werden will. Ihre Reservierungsdaten verdienen denselben Instinkt —
wochentlich trainiert. Kein Dashboard mit vierzig Widgets: drei Zahlen auf einer Seite,
jeden Montagmorgen, fiUnfzehn Minuten.

DIE MONTAGMORGEN-SCORECARD FUR RESERVIERUNGEN
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Kennzahl So berechnet Gesundes Signal Wenn sie abrutscht
Auslastung Gedecke + verfugbare 85%+ am Kapitel 5: die ruhigen
pro Service Platze, pro Service Wochenende, 60%+ Services strukturieren

unter der Woche

No-Show- + (No-Shows + Stornos Unter 3% Kapitel 2: Erinnerungen

Spatstorno- <4 h) + Buchungen scharfen, Anzahlungen

Quote ausweiten

RevPASH Umsatz + (Platze x Steigt Monat fur Kapitel 4-5: Taktung und
Offnungsstunden) Monat Nachfragesteuerung

RevPASH ist die ehrlichste der drei Zahlen, weil sie sowohl leere Platze als auch langsame
Tischwechsel bestraft. Zwei Restaurants mit identischem Umsatz kbnnen gegensatzliche
Probleme verstecken: Das eine ist voll, aber langsam, das andere schnell, aber halb leer.
RevPASH zeigt, welches Sie sind.

SchlieBen Sie den Kreis

Jede Zahl fuhrt zurlck ins System: Auslastungsprobleme sind Nachfrageprobleme (Kapitel
5), No-Show-Probleme sind Reibungsprobleme (Kapitel 2), RevPASH-Probleme sind
Taktungsprobleme (Kapitel 4). Genau das macht hieraus ein System statt einer Tippliste —
jedes Symptom hat einen Verantwortlichen. Die Finanzebene darunter — Margen,
Cashflow, Break-even — ist eine eigene Disziplin: der ultimative Leitfaden fur Restaurant-
Finanzen.

@ TUN SIE DAS HEUTE ABEND

Berechnen Sie den RevPASH der letzten Woche einmal von Hand:
Gesamtumsatz Speisen und Getranke geteilt durch (Platze x

Offnungsstunden). Schreiben Sie ihn aufs Kichen-Whiteboard. Nachsten
Montag schreiben Sie die neue Zahl darunter. Die Trendlinie, die Sie gerade
begonnen haben, ist die Gewohnheit.

MEHR ERFAHREN

Die Auslastung ist die KPI, die fast jeder Restaurantbetreiber im Blick behalt. Und doch
ist sie eine der irrefUhrendsten Kennzahlen in der Gastronomie. Ein voller Saal garantiert
keinen guten Umsatz — und ein halb leerer Saal kann Uberraschend profitabel sein. Die
KPI, die diesen Unterschied aufdeckt, heil3t RevPASH: Revenue Per Available Seat Hour.

RevPASH wurde in den 1990er-Jahren von der Gastronomieforscherin Sheryl Kimes von der
Cornell University popular gemacht, teils inspiriert vom RevPAR-Konzept aus der
Hotelbranche. Heute ist es fur viele fUhrende Restaurantgruppen weltweit die zentrale
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SteuerungsgroflRe geworden. In diesem Artikel lernen Sie die Grundlagen, die Formel und
funf konkrete Stellhebel kennen, um Ihren RevPASH zu steigern — mit besonderem
Augenmerk auf den deutschen gastronomischen Kontext.

Die Auslastung ist die Kennzahl, die fast jeder Gastronom verfolgt. Aber wussten Sie, dass
ein volles Haus keine Garantie fur einen guten Umsatz ist?

Lernen Sie RevPASH kennen: Revenue Per Available Seat Hour (Umsatz pro verfugbarem
Sitzplatz und Stunde). Er misst, wie viel Euro jeder Sitzplatz in Ihrem Restaurant im
Durchschnitt pro Stunde generiert, in der Sie gedffnet haben. Die Formel ist einfach: Teilen
Sie Ihren Gesamtumsatz durch die Anzahl der Sitzplatze multipliziert mit den Stunden, in
denen Ihr Restaurant gedffnet ist.

Ein voller Saal mit Gasten, die lange bleiben und wenig ausgeben, kann
Uberraschenderweise weniger einbringen als ein halbleerer Saal mit schneller Rotation.

Sie steigern Ihren RevPASH durch intelligente Tischzuweisung, detaillierte Analysen der
Tageszeiten und aktives Menu Engineering fur hdhere Ausgaben.

Mochten Sie Ihren RevPASH verbessern und |hr Restaurant profitabler machen? Erfahren
Sie, wie die Analysen von HappyChef Ihnen helfen, jeden Sitzplatz zu maximieren.

Was ist RevPASH?

RevPASH steht fur Revenue Per Available Seat Hour, frei Ubersetzt: der Umsatz pro
verflUgbarer Sitzplatzstunde. Es ist eine Kennzahl, die angibt, wie viel Euro jeder Sitzplatz in
Ihrem Restaurant im Durchschnitt pro Stunde einbringt, in der Sie gedffnet haben.

Die Grundformel ist einfach:
Es gibt auch eine alternative Berechnung, die intuitiv einleuchtend ist:

Diese zweite Formel macht sofort deutlich, welche zwei Hebel den RevPASH bestimmen:
wie viele Sitzplatze belegt sind und was die Gaste im Durchschnitt ausgeben. Sie kdnnen
Ihren RevPASH steigern, indem Sie die Auslastung erhéhen, den durchschnittlichen
Bestellwert ernéhen oder — das wirkungsvollste Szenario — beides gleichzeitig verbessern.

Ein konkretes Rechenbeispiel

Angenommen: Ihr Restaurant hat 40 Sitzplatze. An einem Freitagabend haben Sie von
18:00 bis 23:00 Uhr gedffnet — das sind 5 Stunden. Der Gesamtumsatz an diesem Abend
betragt 2.400 €.

ReVvPASH =2.400 € + (40 x 5) = 2.400 € =+ 200 =12 € pro Sitzplatzstunde

Mit der alternativen Formel: Angenommen, Sie haben im Durchschnitt 28 der 40 Sitzplatze
belegt (Auslastung 70 %) und der durchschnittliche Bestellwert pro Gast betragt 60 €.

RevPASH = 0,70 x 60 € = 42 €?

Moment — das passt nicht zur ersten Berechnung. Warum? Weil die alternative Formel die
Verweildauer berucksichtigt. Wenn Gaste durchschnittlich 2,5 Stunden bleiben, mussen Sie
den Bestellwert pro Stunde berechnen: 60 € + 2,5 Stunden = 24 € pro Sitzplatzstunde.
Dann: RevPASH = 0,70 x 24 € =16,80 €. Naher an der Realitat, aber immer noch leicht
anders, weil die Auslastung im Laufe des Abends schwankt.
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Das zeigt sofort einen Kernpunkt: Die Verweildauer pro Tisch ist eine kritische Variable, die
die Auslastung allein niemals erfasst.

HAUFIGE FRAGEN

Was ist RevPASH und wie berechne ich ihn fir mein Restaurant?

RevPASH steht fur Revenue Per Available Seat Hour (Umsatz pro verflugbarer
Sitzplatzstunde). Berechnen Sie ihn, indem Sie IThren Umsatz in einem Zeitraum durch die
verfugbaren Sitzplatzstunden teilen (Sitzplatze x Offnungsstunden). Er zeigt, wie effizient
Sie lhre Kapazitat nutzen.

Wie steigere ich den RevPASH in meinem Restaurant?

Durch einen hoheren Durchschnittsbon mittels Upselling, die Optimierung der
Tischumschlagsgeschwindigkeit oder die Aktivierung ruhigerer Zeitfenster durch gezielte
Aktionen.

Welche weiteren KPIs sind neben RevPASH fir einen Gastronomen wesentlich?

Wareneinsatzquote, Personalkostenquote, Durchschnittsbon pro Gast, Auslastung und No-
Show-Quote ergeben zusammen ein vollstandiges Bild der finanziellen Gesundheit lhres
Restaurants.
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E-BOOK

Wie systematisiert sind lhre
Reservierungen?

Gaste kdnnen rund um die Uhr online buchen, auf jedem Gerat

Slots sind gestaffelt (15 Min.) mit Gedeck-Limit pro Slot

Jede Buchung erhalt eine automatische Bestatigung

24 h vorher geht eine Erinnerung mit Ein-Klick-Bestatigen/Stornieren raus

Anzahlungen oder Kartengarantien schutzen Gruppen und Spitzentermine

00004t

Eine digitale Warteliste fullt Stornierungen automatisch nach
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BEREIT LOSZULEGEN

Bereit, sich nicht langer aufs
Gluck zu verlassen?

HappyChef automatisiert alles aus diesem Leitfaden — Buchungen
rund um die Uhr, WhatsApp-Erinnerungen, Anzahlungen,
Wartelisten und die wéchentlichen Zahlen — damit das System
arbeitet, wahrend Sie kochen.

Demo buchen

Kostenlos, 30 Minuten, vollig unverbindlich

Wappygmef
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