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E G Y  H A P P Y C H E F  Ú T M U T A T Ó

Átfogó útmutató az éttermi marketinghez

Ma este, tíz percre a konyhádtól, valaki éppen azon gondolkodik, hol

vacsorázzon. Van étvágya, van kerete, terve még nincs. Beüt három szót a

telefonjába, görget nem egészen egy percet, és asztalt foglal. A hetedet

egyetlen kérdés dönti el: meglátja-e valaha a nevedet?

Ez az útmutató egy kényelmetlen igazságra épül: ritkán a legjobb konyha

nyer — hanem a legkönnyebben megtalálható, a legkívánatosabb, a

legkönnyebben lefoglalható. Hat fejezet kíséri végig a teljes utat a

keresőmezőtől a törzsvendégig. Útközben kiderül, miért kap a Google-

profilod nyolcszor több látogatót, mint a weboldalad, miért gyűjtenek a

gyönyörű posztok lájkot, de foglalást nem, és miért ér egy plusz fél csillag

nagyjából 9%-nyi bevételt. Ott kezdjük, ahol minden vendég: egy

kereséssel.

TV Thibault Van de Sompele A HappyChef alapítója
étteremtulajdonosokkal, étteremtulajdonosoknak építve
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R Ö V I D E N

Röviden

01 A Google cégprofilod a legforgalmasabb kirakatod a legtöbb helyi
vendég ott dönt, mielőtt a weboldalad egyáltalán betöltene.

02 A közösségi média az ottlét érzését adja el három másodperc őszinte
mesterség többet ér, mint harminc másodperc csiszoltság.

03 Birtokold a közönségedet az e-mail kb. 38 €-t hoz 1 €-ra, a WhatsApp
pedig 95%+ megnyitási arányt ér el, amit semmilyen algoritmus nem
fojthat el.

04 Az értékelés olyan marketing, amit nem te írsz válaszolj mindegyikre 48
órán belül; a jövő vendége a választ olvassa, nem az értékelést.

05 A megtartás veri az ügyfélszerzést a visszatérő vendég nagyjából
ötödébe kerül egy újnak. Tegyél át heti egy marketingórát a meglévő
vendégeidre.
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M E G T A L Á L H A T Ó S Á G

Nyerd meg a keresés pillanatát: a Google-
profilod az új bejárat

M E G TA L Á L H AT Ó S Á G FIG. 01

Ahol a vendégek felfedeznek téged

Google a látogatások körülbelül 8-szorosa

Az Ön webhelye 1× (alapvonal)

88% az étkezők közül választanak éttermet a Google Térkép és Keresés szolgáltatásból –
törekedjen a legjobb 3 közé

Írd be ott, ahol az éttermed áll: „étterem a közelben”. Ami a térképes blokkban megjelenik
— az a három találat — viszi el a koppintások elsöprő többségét, és ezeknek az embereknek
nagy része 24 órán belül asztalnál ül. Ez a legmagasabb vásárlási szándékú közönség,
amelyet valaha elérsz, és az elérése semmibe sem kerül, csak fegyelembe.

A heti tizenöt perc, amely hirdetési büdzséket előz meg
A Google helyi rangsorolása az aktivitást és a teljességet jutalmazza, a vendégeid pedig az
életjelet. A rutin, minden héten:

Egy új fotó — egy fogás a heti étlapról, nappali fényben fotózva. A rendszeresen frissített
fotójú profilok drámaian több útvonaltervezést és kattintást kapnak, mint az alvók.

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

A legtöbb vendég a Google Térképen és a keresőben választ éttermet,

nem a weboldaladon. Egy optimalizált Google cégprofil — hetente friss

fotók, teljes attribútumok, gyors válaszok az értékelésekre, pontos

nyitvatartás — dönti el, hogy a 17:40-kor keresgélő a te asztalodat foglalja-

e, vagy a szomszédét.

• 
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Minden értékelésre válasz 48 órán belül (a 4. fejezet mutatja, hogyan).

Ellenőrzött nyitvatartás — az ünnepnapokkal együtt. Egyetlen téves „nyitva” egy zárva
tartó hétfőn termeli a létező legdühösebb egycsillagos értékelést.

Teljes attribútumok: árkategória, konyha, terasz, vegetáriánus opciók, foglalási link.
Minden üres mező egy szűrő, amelyen elbuksz.

A teljes beállítás — kategóriák, szolgáltatások, posztok, kérdések és válaszok — a Google
cégprofil optimalizálása cikkben van.

Tedd foglalhatóvá a profilt
Az a profil, amely egy telefonszámban végződik, 22:00-kor vendégeket szivárogtat — kösd
be az online foglalásodat közvetlenül, hogy a kereső ugyanabban a percben konvertáljon.
Minél rövidebb az út a sóvárgástól a visszaigazolásig, annál gyakrabban nyered meg.

A SÉF  T ITKA

A fotószög, amely megnyeri a térképes blokkot

A Google forgatja a profilfotóidat, de a borítókép szerzi a legtöbb első benyomást
— és fine diningban a belső terek jobban teljesítenek, mint a homlokzatok. A
nyerő képkivágás, amelyet a térképes blokkjukat uraló éttermek használnak: a
vendég ülő szemmagasságából fotózva, aranyórában, meggyújtott gyertyákkal,
két láthatóan foglalt asztallal. Ez válaszol az egyetlen kérdésre, amelyet a kereső
valójában feltesz: milyen érzés lesz ott ülni?

M É LY E B B E N

Ha a potenciális vendégek a "közeli étterem" vagy az "online foglalás [az Ön városa]"
kifejezésre keresnek, Ön az első helyen szeretne megjelenni.

A Google Business Profile a kulcsa a helyi megtalálhatóságnak a vendéglátó vállalkozása
számára. De egy profil létrehozása nem elég – aktívan optimalizálnia kell, hogy valóban
láthatóvá váljon és a potenciális vendégeket foglalásokká alakítsa.

• 

• 

• 

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

Keress rá a saját éttermedre inkognitó ablakban. Ellenőrizz három dolgot: a
fotók a mostani étlapodra hasonlítanak-e, stimmel-e a mai nyitvatartás, és tud-
e egy idegen két koppintással foglalni. Ami elbukik, javítsd ki, mielőtt holnap
kinyitsz.
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Ebben az átfogó útmutatóban lépésről lépésre megtanulja, hogyan optimalizálja Google
Business Profile-ját a maximális láthatóság érdekében. Az alapoktól a haladó stratégiákig –
minden, amire szüksége van, hogy a régiójában éhes vendégek megtalálják.

Mi az a Google Business Profile?

A Google Business Profile (hivatalos neve "Google Business Profile", de sokan még GMB-
ként emlegetik) egy ingyenes eszköz, amellyel meghatározhatja, hogyan jelenik meg
vállalkozása a Google-keresőben és a Google Maps-en. Éttermek számára ez abszolút
kulcsfontosságú, mert:

Az összes Google-keresési lekérdezés 46%-a helyi jellegű

A helyi mobil keresések 78%-a 24 órán belül offline vásárláshoz vezet

A vendégek azonnal látják a nyitvatartást, fotókat, az étlapot és az értékeléseket

Közvetlen foglalási linket adhat hozzá – ideális online rendeléssel kombinálva

Teljesen ingyenes – nincs szükség reklámköltségvetésre

A "Local Pack" – az a három vállalkozás, amely kiemelkedően jelenik meg a keresési
eredmények tetején egy térképpel – a helyi keresések összes kattintásának több mint 40%-
át kapja. Ez elsőrangú helyszín a Google-on. Ha itt nem szerepel, naponta veszít potenciális
vendégeket az optimalizált versenytársaknak.

Gondoljon bele: mikor keresett utoljára maga is a "közeli étterem" kifejezésre? Pontosan
ezek a keresési eredmények határozzák meg, hová mennek az emberek enni. Egy
optimalizált profillal ezt a döntést befolyásolhatja.

Hogyan határozza meg a Google a helyi rangsorolást?

Mielőtt elkezdené az optimalizálást, fontos megérteni, hogy a Google hogyan dönti el, mely
éttermek jelennek meg legfelül. Három fő tényező van:

1. Relevancia

Mennyire illik a profilja a keresési lekérdezéshez? Ha valaki "olasz étterem terasszal"
kifejezésre keres, a profiljának tartalmaznia kell ezeket az információkat. Ezért olyan fontos
a profil teljes kitöltése.

2. Távolság

Milyen messze van az étterme a kereső személytől vagy a megjelölt helyszíntől? Erre kevés
ráhatása van, kivéve, hogy gondoskodik a cím pontosságáról.

3. Ismertség

Mennyire ismert vagy népszerű az étterme? A Google figyelembe veszi:

Az értékelések számát és minőségét

A profil aktivitását (bejegyzések, frissítések)

Más weboldalakon való megemlítéseket

A weboldala SEO-ját

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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1. lépés: Profil igénylése és verifikálása

Menjen a google.com/business oldalra, és igényelje az étteremét. Ha az étterme már létezik
a Google Maps-en (amit ügyfelek adtak hozzá), igényelje azt. Ha még nem létezik, hozzon
létre új profilt.

Verifikálási módszerek

A Google különböző verifikálási módszereket kínál:

Képeslap – 5–14 napot vesz igénybe, verifikáló kódot tartalmaz

Telefon – Közvetlen verifikálás SMS-ben vagy hanghívással (nem mindig elérhető)

E-mail – Egyes meglévő vállalkozások számára

Azonnali verifikálás – Ha már összekapcsolta a Google Search Console-t

Fontos: Válassza a leggyorsabb elérhető opciót. Amíg a profilja nincs verifikálva, korlátozott
irányítással rendelkezik, és előfordulhat, hogy nem jelenik meg a keresési eredményekben.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Hogyan optimalizálom a Google Cégprofilomat étteremként?

Töltsd ki teljeskörűen az összes mezőt: név, cím, nyitvatartás, telefonszám, weboldal és
kategória. Tölts fel legalább 10 aktuális fotót, kapcsold be az üzenetküldést, és válaszolj
minden értékelésre.

Hogyan gyűjtök több Google-értékelést az éttermemnek?

Kérd aktívan a vendégeket fizetéskor egy QR-kóddal a számlán vagy egy asztali kártyán.
Küldj automatikus értékelő emlékeztetőt WhatsAppon vagy e-mailben minden látogatás
után.

Befolyásolja-e a Google Cégprofilom a helyezésemet a keresési találatokban?

Igen, erősen. A teljeskörű profil sok friss értékeléssel, rendszeres frissítéssel és pontos
információkkal javítja a helyezésedet a helyi Google-találatok között. Ez a legnagyobb
hatású ingyenes SEO-lépés egy étterem számára.

• 

• 

• 

• 
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2
V Á G Y

Építs vágyat a közösségi médiában: az estét
add el, ne a fogást

VÁ G Y FIG. 02

A tekercs első 3 másodperce

3 sec körülbelül három másodperce van a görgetés leállítására, mielőtt az érdeklődés megszűnik

Senki sem foglal asztalt, mert látott egy prospektust. Azért foglal, mert egy tizenöt
másodperces klip — kesztyűs kéz, amely mártást ecsetel, gőz a passz fölött, egy nevető
maître d' — elégtelenné tett egy átlagos keddet. Ez az érzés gyártható, és a nyersanyaga
minden egyes szervizen ott hever a konyhádban.

A 3 másodperces szabály és az őszinteség előnye
A hírfolyam nagyjából három másodpercet ad, mielőtt a hüvelykujj továbblép. A csiszoltság
nem állítja meg a hüvelykujjat; a feszültség igen — egy kés vágás közben, fellobbanó láng,

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

A közösségi média akkor működik egy étteremnek, ha az ottlét érzését

adja el — mesterséget, tüzet, arcokat — az első három másodpercben.

Egy következetesen vitt platform veri a négy alkalomszerűt: válaszd ki, hol

görget a vendéged, posztolj heti három őszinte pillanatot, és vezess

minden profilt a foglalási linkedre.

első 3 mp0 mp 6 mp
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egy mártás a szétválás határán. A fine dining konyháknak itt tisztességtelen előnyük van: a
hétköznapi munkátok a civileknek mozinak tűnik. A platformonkénti stratégia a közösségi
média éttermeknek cikkben él; annak mestersége, hogy a tányér úgy nézzen ki, ahogy
ízlik, az ételfotózásban; az a platform pedig, amely a leggyorsabban változtat ismeretlen
éttermeket célponttá, a TikTok éttermeknek cikkben.

Posztolási rendszer, amely túlél egy sűrű hetet

A MINIMÁLIS HATÉKONY POSZTOLÁSI HÉT

Időpont Formátum Példa Időköltség

Hétfő Folyamatklip (15–
30 mp)

A fogas bontása a heti étlaphoz 10 perc

Csütörtök Egy fogás, egy
történet

„A spárga utolsó hete — így búcsúztatjuk” 10 perc

Szombat A terem
aranyórában

Meggyújtott gyertyák, első vendégek,
egyetlen várakozással teli mondat

5 perc

Forgass mindent telefonnal a normál előkészítés alatt — három klipet egy menetben. A
következetesség ezen a szerény szinten kamatozik; a szórványos zsenialitás nem.

M É LY E B B E N

A közösségi média mára nélkülözhetetlenné vált az éttermek számára a mai digitális
korban.

Itt fedezik fel a potenciális vendégek, csodálják az ételeket, olvassák az értékeléseket, és
végül döntenek a foglalás mellett. A legújabb kutatások szerint a millenniálisok és a Z
generáció több mint 70%-a a közösségi médiában keres éttermeket, mielőtt döntést hozna.
De ennyi platform és lehetőség közepette felmerül a kérdés: melyik platformot válassza, és
pontosan mit töltsön fel? Ebben az átfogó útmutatóban lépésről lépésre elvezetjük az
éttermek közösségi média marketingjének világába.

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

A holnapi előkészítés alatt forgass egy 20 másodperces klipet a
leghipnotikusabb dologról, amit a konyhád naponta csinál. Semmi
feliratstratégia, semmi hashtag-kutatás — posztold egyetlen őszinte mondattal.
A szokást építed, nem a mesterművet.
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Melyik platform illik az étterméhez?

Nem minden közösségi média platform alkalmas minden étteremnek. A választás a
célközönségtől, a koncepttől és a rendelkezésre álló időtől függ. Vegyük sorra a
legfontosabb platformokat.

Instagram – az étterem vizuális kirakata

Az Instagram a legtöbb étterem számára a legfontosabb platform, és nem véletlenül. Az
étel természetéből adódóan vizuális, és az Instagram minden a képekről szól. A platform
különféle lehetőségeket kínál az étterem bemutatására:

Feed bejegyzések: Ételek fotói, étterem hangulatképei és csapatfotók a professzionális
megjelenésért

Sztárik: Ideális kulisszák mögötti tartalomhoz, napi frissítésekhez és interaktív
szavazásokhoz vagy kérdésekhez

Reels: Rövid, lenyűgöző videók, amelyeket az algoritmus nagyobb eléréssel jutalmaz.
Mutasson elkészítési folyamatokat, tálalást vagy vicces pillanatokat

Felhasználó által generált tartalom: Tegye közzé a vendégek fotóit hozzájárulásukkal,
hogy szociális hitelességet építsen

Instagram Shopping: Ideális, ha ajándékutalványokat vagy termékeket árul

Az Instagram legjobban a vizuálisan vonzó koncepttel, fotogén ételekkel és 20–45 év közötti
célközönséggel rendelkező éttermeknek működik. Fektessen be jó fotózásba és egységes
vizuális stílusba, hogy kitűnjön.

Facebook – a közösség építője helyi kapcsolathoz

A Facebookot gyakran alábecsülik, de erős platform marad, különösen a helyi elérés és a
közösségépítés szempontjából. A platform különösen hatékony:

Rendezvények hirdetése: A Facebook Events tökéletes különleges estékhez,
kóstolókhoz vagy élőzenéhez

Idősebb célközönség: A 40 felettiek még mindig aktívak a Facebookon

Helyi közösségek: A régióban lévő Facebook csoportok értékesek lehetnek a szájreklám
szempontjából

Értékelések gyűjtése: A Facebook értékelések láthatók a keresési eredményekben és
bizalmat keltenek

Fizetett hirdetések: A hirdetési lehetőségek kiterjedtek, és nagyon célzottan lehet helyi
hirdetéseket feladni

Ne felejtse el teljesen kitölteni a Facebook oldalát nyitvatartással, helyszínnel, étlappal és a
foglalási rendszer linkjével. Ez javítja a Google-on való megtalálhatóságot is.

TikTok – a felfedezési gép virális potenciállal

A TikTok robbanásszerűen növekszik, és páratlan lehetőségeket kínál organikus elérésre.
Egyetlen videó millió megtekintést érhet el, még követők nélkül is. A platform kiválóan
működik:

Fiatal célközönség: Főleg a 18–35 évesek aktívak a TikTokon

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Kreatív, autentikus tartalom: A tökéletesség nem szükséges, az autentikusság igen. Az
okostelefonos videók remekül működnek

Trendek és kihívások: Nyúljon a népszerű trendekhez, hogy extra elérést szerezzen

Személyiség megmutatása: Mutassa az étterem mögött lévő embereket, a séftől a
mosogatóig

Elkészítési folyamatok: ASMR-szerű videók az ételek elkészítéséről jól fogadottak

A TikTok más megközelítést igényel, mint az Instagram: kevésbé csiszolt, spontánabb, és
rendszeres közzétételre van szükség. Az algoritmus a következetességet és az
elkötelezettséget jutalmazza.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Melyik közösségimédia-platformon kell jelen lennie az éttermemnek?

Alapként összpontosíts az Instagramra és a Facebookra. Válassz legfeljebb két platformot,
és csináld jól, ahelyett hogy mindenhol jelen lennél, de túl keveset posztolnál.

Hogyan készítek tartalmat a közösségi médiához étteremtulajdonosként sok idő nélkül?

Csoportosíts: hetente 1–2 órán át készíts fotókat és videókat, és ütemezd be őket az egész
hétre. Használd a konyhádat, a csapatodat és a fogásaidat magától értetődő tartalomként.
A hitelesség legyőzi a tökéletességet.

Étteremként fizetnem kell-e a közösségimédia-hirdetésekért?

Egy kis büdzsé (5–10 €/nap), amely az étterem körüli konkrét földrajzi területre irányul,
nagyon hatékony lehet, különösen rendezvényeknél vagy promócióknál.

• 

• 

• 

• 
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3
B I R T O K L Á S

Birtokold a közönségedet: az e-mail és a
WhatsApp minden algoritmust ver

B I R T O K L Á S FIG. 03

Az Ön saját csatornái felülmúlják a bérelt elérést

WhatsApp 95%-a nyitott

SMS 90%-a nyitott

Email 25%-a nyitott

Push értesítések 8%-a nyitott

€38 e-mailben körülbelül 38 eurót ad vissza minden elköltött 1 euró után – ez a legjobb
megtérülés a marketingben

A 2. fejezet minden platformja közéd és a vendégeid közé áll, és elérésben szed bérleti díjat.
Az ellenszer a marketing legrégebbi eszköze: egy lista, amely a tiéd. Amikor az algoritmus
változik — és mindig változik —, az e-mail-listád és a WhatsApp-kontaktjaid pontosan
annyit érnek, mint előző nap.

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

A követőket bérled; a listákat birtoklod. Az e-mail-marketing nagyjából 38

€-t hoz minden elköltött 1 €-ra, a WhatsApp-üzenetek pedig 95% feletti

megnyitási arányt érnek el — de csak akkor, ha szolgáltatásra és valóban

értékes hírekre használod őket. Gyűjts kontaktot foglaláskor, küldj

havonta tartalmasat, soha ne spammelj.
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A gyűjtés a foglaláskor történik, nem az ajtóban
A foglalási folyamatod már most hozzájárulással rögzíti a nevet, az e-mailt és a
telefonszámot — ez a saját foglalási rendszer csendes szupererője. Egy szerény fine dining
étterem heti 150 terítékkel évente 4 000+ elérhető vendégkontaktot gyűjt egyetlen
jegyzettömb nélkül. Szegmentálj az alapján, amit a foglalásaik már elárulnak:
törzsvendégek, különleges alkalmak vendégei, a borpárosítós közönség, az elkallódottak.

Mit küldj (és mit soha)
Havi e-mail tartalommal: az új étlap és a mögötte lévő történet, egy limitált helyes
esemény, egy kulisszák mögötti jegyzet a séftől. Levélként megírva, nem szórólapként. A
teljes ritmus az e-mail-marketing éttermeknek cikkben van.

WhatsApp szolgáltatásra és ritka aranyra: visszaigazolások, emlékeztetők, „épp
felszabadult egy asztal szombatra” a várólistának. A 95% feletti megnyitási arány
pontosan azért létezik, mert a csatornával nem élnek vissza — őrizd ezt. A forgatókönyv a 
WhatsApp-marketing cikkben van.

Soha: heti akciók, sablonos ünnepi köszöntők, bármi, amit nem küldenél el egy
barátodnak, aki történetesen imádja az éttermedet.

Egyetlen jól megírt októberi e-mail, amely 4 000 saját kontaktnak jelenti be a
szarvasgombás menüt, rendszeresen többet ad el, mint egy hónapnyi közösségi posztolás
— és egy estényi írásba kerül.

A SÉF  T ITKA

A kétsoros WhatsApp, amely megtölt egy keddet

A meleg várólistájú éttermek lassú heteken egyetlen üzenetet küldenek: 
„Felszabadult egy kétfős asztal csütörtökön 19:30-ra — az első válaszolóé.” A hiány
valódi (tényleg egyetlen asztal), a csatorna intim, a válaszadási arány pedig
rendkívüli. Havi egy-két alkalomnál többször használva meghal; takarékosan
használva ez a legjobban konvertáló mondat ebben az egész útmutatóban.

M É LY E B B E N

• 

• 

• 

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

Számold meg, hány vendégkontakt ül most a foglalási rendszeredben. Ha még
sosem írtál nekik, fogalmazz három mondatot arról, mi változik a jövő havi
étlapon és miért. Az a piszkozat többet ér, mint a következő tíz posztod.
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Az e-mail marketing az éttermek egyik legtöbbet alábecsült, mégis leghatékonyabb
marketing csatornája.

Miközben sok étteremtulajdonos minden figyelmét a közösségi médiára fordítja,
megfeledkeznek arról, hogy az e-mail közvetlen kapcsolatot jelent a vendégek
postafiókjával – algoritmusok nélkül, amelyek meghatároznák, ki látja az üzenetét. A
megfelelő stratégiával hűséges közösséget épít, amely rendszeresen visszatér és
barátainak, rokonainak ajánlja az éttermet. Ebben a cikkben megtudhatja, hogyan
alkalmazza hatékonyan az e-mail marketinget vendéglátó vállalkozásában.

A statisztikák nem hazudnak: az e-mail marketing átlagosan 3600%-os ROI-t ér el, vagyis
minden befektetett euróra 36 eurót hoz. Éttermek esetében ez az érték sokszor még
magasabb, mert egyetlen e-mail egy több személyre szóló foglaláshoz vezet. Ráadásul a
levelezési listája az Öné – a közösségi média követőkkel ellentétben, amelyek ki vannak téve
a platformok változékonyságának.

Miért működik az e-mail marketing éttermeknek

Az e-mail egyedi előnyöket kínál, amelyek tökéletesen illenek a vendéglátáshoz:

Közvetlen kapcsolat: Közvetlenül eléri a vendégeket a postafiókjukban, algoritmusok
beavatkozása nélkül

Személyre szabás: Vendégprofilokkal az üzeneteket egyéni preferenciákhoz és étkezési
szokásokhoz igazíthatja

Időzítés: Pontosan akkor küldi az üzeneteket, amikor a vendégek a legfogékonyabbak

Mérhető: Minden kattintás és konverzió nyomon követhető, így tudja, mi működik

Költséghatékony: A hirdetésekhez képest az elért személyenkénti költség minimális

Tulajdon: A levelezési listája az Öné, külső platformoktól függetlenül

Ellentétben egy Instagram bejegyzéssel, amely 24 óra múlva eltűnik a feedből, az e-mail a
postafiókban marad, amíg a fogadó fél nem cselekszik. Ez hosszabb élettartamot és több
konverziós lehetőséget ad az üzenetének.

A levelezési lista felépítése

A sikeres e-mail stratégia egy minőségi, érdeklődő feliratkozólistával kezdődik. Minőséget
preferáljon a mennyiséggel szemben; 500 elkötelezett feliratkozó többet ér, mint 5000
ember, aki soha nem nyitja meg az e-mailjeit.

Működő gyűjtési módszerek

Különböző módok léteznek az e-mail-címek gyűjtésére, mindegyiknek megvannak az
előnyei és hátrányai:

Foglalási rendszer: A legértékesebb forrás. Azok a vendégek, akik foglalnak, már
érdeklődést mutattak. Gondoskodjon arról, hogy a foglalási rendszer tartalmaz hírlevél
feliratkozási lehetőséget.

WiFi regisztráció: Ingyenes WiFi-t kínáljon e-mail-cím fejében. Azok a vendégek, akik
ezt elfogadják, általában visszatérő látogatók.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Weboldal felugró ablak: Egy diszkrét felugró ablak a weboldalán vonzó ösztönzővel,
például 10% kedvezmény a következő foglalásra.

Nyugta: Fizetéskor kérdezze meg, hogy a vendégek fel kívánnak-e iratkozni a különleges
menükre és rendezvényekre vonatkozó frissítésekre.

Közösségi média: Promotálja hírlevelét a közösségi csatornáin egyértelmű cselekvésre
szólítással.

Rendezvények: Csoportos foglalásoknál és eseményeknél egyszerre több vendég
elérhetőségét gyűjtheti.

Ösztönzők a feliratkozások elősegítésére

Az emberek nem adják meg e-mail-címüket csak úgy. Kínáljon valami értékeset cserébe:

Üdvözlő kedvezmény az első foglalásra a hírlevélen keresztül

Kizárólagos hozzáférés az új menükhöz, mielőtt azok nyilvánosak lennének

Ingyenes aperitif a következő látogatáskor

Részvételi lehetőség sorsolásokon vacsorákért vagy főzőkurzusokért

Ingyenes e-könyv a séf receptjeivel

E-mail típusok éttermeknek

A hatékony e-mail stratégia különböző típusú üzeneteket kombinál, mindegyik saját céllal.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Hogyan építek e-mail-listát étteremtulajdonosként?

A foglalási rendszereden keresztül: minden foglalásnál kérj hozzájárulást a marketinghez.
Helyezz el egy feliratkozó modult a weboldaladon. Kínálj kis hozzáadott értéket, például hírt
a különleges menükről vagy az exkluzív rendezvényekről.

Melyik e-mail hozza a legtöbbet egy étterem számára?

A születésnapi e-mail, személyes meghívóval és kis kedvezménnyel. Ennek 50–70% a
megnyitási aránya, és nagyon magas a foglalássá alakulása. Automatizáld a foglalási
rendszereden keresztül.

Milyen gyakran küldjek e-maileket az étterem vendégeinek?

Rendszeres hírlevélből legfeljebb havonta kétszer. Ha túl gyakran küldesz, gyorsan
emelkedik a leiratkozási arány.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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4
B I Z O N Y Í T É K

Tedd az értékeléseket a legjobb értékesítőddé

B I Z O N Y Í T É K FIG. 04

Fél csillag valódi bevételt ér

3,5 csillag alapvonal

4,0 csillag több borítót

4,5 csillag +9% bevétel

+9% minden további fél csillag nagyjából 9%-kal növeli a bevételt

Egy egycsillagos értékelés a mesterséged elleni sértésnek érződik. Keretezd át: az értékelés
nem neked íródott, és a válaszod nem a szerzőjének. Mindkettő színház, amelyet annak a
száz idegennek játszotok, akik jövő hónapban olvassák majd a párbeszédet, miközben
eldöntik, hol töltsék az évfordulójukat. A higgadtság konvertál.

A válaszrendszer

ÉRTÉKELÉS-VÁLASZOK, AMELYEK MEGNYERIK A NÉMA KÖZÖNSÉGET

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

Az értékeléseket jövőbeli vendégek százai olvassák, és a válaszaidat

ugyanolyan figyelmesen. Válaszolj minden értékelésre 48 órán belül — a

dicséretre nagyvonalúan, a kritikára tényszerűen és higgadtan —, és a

csúcsponton kérj értékelést: attól az asztaltól, amely épp elmondta,

milyen csodás volt az este.
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Értékelés
Válasz ennyin
belül

A húzás

5 csillag,
részletes

48 óra Köszönd meg konkrétan („az említett fogas…”), hívd vissza a
szezon nevével: „a vadétlap októberben érkezik.”

3 csillag,
vegyes

24 óra Köszönd meg a jogos pontokat, javítsd, ami javítható, nevezd
meg a javítást. A jövő olvasója olyan konyhát lát, amely figyel.

1 csillag,
kemény

24 óra, soha
nem azonnal

Ismerd el, mondd el egyszer nyugodtan a tényeket, vidd
offline. Semmi védekezés — a közönség a hangnemet
pontozza, nem a vitát.

Kamu vagy
bántó

— Jelentsd, válaszolj egyszer semlegesen a jegyzőkönyv
kedvéért, lépj tovább.

Sablonok minden forgatókönyvre az értékelések és hírnévkezelés cikkben.

A mennyiség stratégia, nem véletlen
Az értékelés mennyiséggel stabilizálódik — egy 4,7 hatszáz értékeléssel jobban ad el, mint
egy 4,9 negyvennel, mert hihető. Építsd a kérést a szervizbe: amikor egy asztal az este
végén ragyog, a maître d' mondata — „ez sokat jelent nekünk — ha kedved lenne
megosztani a Google-on, az tényleg segít egy ilyen kis háznak” — meglepően gyakran
konvertál. A kutatások következetesen összekötik az értékelésjavulást a bevétellel: már fél
csillag is mérhetően mozdít a csúcsidős foglalásokon.

M É LY E B B E N

Az online értékelések eldönthetik étterme sikerét vagy bukását.

Tanulmányok szerint a fogyasztók 93%-a elolvassa az értékeléseket, mielőtt éttermet
választ, és 84%-uk annyira bízik az online véleményekben, mint a barátok és a család
személyes ajánlásaiban. Ebben az átfogó útmutatóban megtudhatja, hogyan kezelje
aktívan az értékeléseket, hogyan reagáljon profi módon mind a pozitív, mind a negatív
visszajelzésekre, és hogyan építsen erős online hírnevet, amely több vendéget vonz
éttermbe.

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

Nyisd meg a három legutóbbi megválaszolatlan értékelésedet. Válaszolj
mindháromra a fenti táblázattal — konkrétan, higgadtan, a jövő olvasóját szem
előtt tartva. Aztán tegyél egy ismétlődő 15 perces „értékelések” blokkot a hétfői
naptáradba.
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Miért olyan döntők az értékelések az étterme számára

Az értékelések több szinten befolyásolják az éttermet, a közvetlen foglalástól a hosszú távú
márkaképig.

A vendégekre és foglalásokra gyakorolt közvetlen hatás

A fogyasztók 93%-a elolvassa az értékeléseket étteremválasztás előtt. Jó értékelések
nélkül egyszerűen elveszíti a potenciális vendégek nagy részét.

A magasabb értékelésű éttermeket 3-szor gyakrabban választják, mint az
összehasonlítható, alacsonyabb pontszámú éttermeket.

Egy csillag különbség évi 5–9% árbevétel-különbséget jelenthet. Ez lényeges hatással van
az eredményre.

A vendégek 31%-kal többet hajlandóak fizetni kiváló értékelésű éttermeknél. A minőség
iránti megítélés magasabb árakat indokol.

A negatív értékelések erősebb hatással bírnak, mint a pozitívak: átlagosan 12 pozitív
értékelésre van szükség ahhoz, hogy egy negatívat ellensúlyozzon a potenciális
vendégek megítélésében.

Az online megtalálhatóságra gyakorolt hatás

A Google az értékeléseket fontos rangsorolási tényezőként használja a helyi keresési
eredményeknél. Több és jobb értékelés magasabb pozíciókat jelent.

Több értékelés nagyobb láthatóságot eredményez a Google Térképen és a helyi
keresési eredményekben.

A friss értékelések többet érnek, mint a régiek. A folyamatos új értékelések fontosabbak,
mint egy egyszeri csúcs.

Azokat az éttermeket, amelyek aktívan reagálnak az értékelésekre, a Google magasabbra
rangsorolja azoknál, amelyek ezt nem teszik.

Honnan érkeznek az értékelések? A legfontosabb platformok

A legfontosabb platformok az éttermi értékelések számára, hatás és relevanciájuk szerint
rendezve:

1. Google értékelések: a legfontosabb platform

A Google értékelések messze a legfontosabb platform az éttermi értékelések terén:

Közvetlenül megjelennek a keresési eredményekben és a Google Térképen, ahol a
legtöbben éttermeket keresnek.

Jelentősen befolyásolják a helyi rangsorolást. A több és jobb értékelésű éttermek
magasabb pozíciókban jelennek meg.

Minden platform közül a legnagyobb elérés. Gyakorlatilag mindenki használja a Google-
t.

Prioritás: Az értékelési erőfeszítések legalább 60%-át összpontosítsa a Google-ra.

Igényelje és optimalizálja teljesen Google céges profilját. Adjon hozzá fotókat, reagáljon az
értékelésekre, és tartsa naprakészen az adatait.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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2. TripAdvisor: nélkülözhetetlen turistás területeken

Különösen releváns a turistás területeken vagy városközpontokban lévő éttermek
számára.

A nemzetközi utazók erősen támaszkodnak a TripAdvisorra étteremválasztáskor.

A városon vagy régión belüli rangsorolás határozza meg a turisták számára való
láthatóságot.

A Kiválóság Tanúsítvány marketingeszközként használható.

3. Facebook: ajánlások a hálózaton belül

A barátok ajánlásainak különösen nagy hatása van az étteremválasztásra.

Zökkenőmentesen integrálódik a közösségi média stratégiájába.

Az értékelések könnyen megoszthatók a személyes hálózatokon belül.

Különösen fontos a helyi törzsvendégek számára, akik a közösségi médián keresztül
követik az éttermet.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Hogyan reagálok szakszerűen egy rossz Google-értékelésre?

Köszönd meg a vendégnek a visszajelzést, ismerd el konkrétan a problémát, kérj őszintén
elnézést, és hívd meg, hogy vegye fel veled a kapcsolatot a megoldásért. Soha ne reagálj
védekezően, még akkor sem, ha a panasz jogtalannak tűnik.

Hogyan gyűjtök rendszeresen több pozitív értékelést?

Tedd az értékelés kérését az elköszönés állandó részévé. Használj QR-kódot a számlán vagy
a kilépéskor adott névjegykártyán. Küldj kedves emlékeztetőt e-mailben vagy WhatsAppon
a látogatást követő napon.

Mely értékelő platformokon kell jelen lennie az éttermemnek?

A Google Cégprofil a legfontosabb platform a láthatóság szempontjából. A Tripadvisor a
turisták számára releváns. A Facebook-értékelések szintén befolyásolják a társadalmi
hitelességedet.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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5
R I T M U S

Marketingelj a szezonokkal: kampányok,
amelyek megtervezik magukat

R I T M U S FIG. 05

Egy ok, hogy minden évszakban posztoljon

egyszer tervezd meg az évet: minden hónapban a szezonhoz kötött kampány lesz

Az éttermek, amelyek látszólag erőfeszítés nélkül vannak mindenhol, nem improvizálnak; a
tavalyi naptárukat futtatják új fotókkal. A szezonalitás az étterem-tulajdonos veleszületett
marketingelőnye — a terméked évente valóban négyszer megváltozik, vagyis négy őszinte
ok van zajt csapni, amiért a kiskereskedelmi márkák ölni tudnának.

Az év egy pillantásra

EGY FINE DINING MARKETINGÉV (MINDEGYIKET 6 HÉTTEL ELŐRE TERVEZD)

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

A szezonális marketingnaptár megszünteti a heti „mit posztoljunk?”

pánikot: négy étlapváltási kampány, az ajándékozós pillanatok (december,

Valentin-nap, anyák napja) és két saját kitalálású hagyomány, mindegyik

hat héttel előre megtervezve profilon, közösségi médiában, e-mailben és

WhatsAppon.

jan Június December
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Pillanat Kampány Csatornák

Minden
étlapváltás (×4)

„Az új étlap” — egy alapanyag
története, séfjegyzet, foglalási felhívás

E-mail + közösségi +
profilposzt

December Ajándékutalványok + ünnepi menük —
a legmagasabb árrésű hónap

E-mail + WhatsApp, először a
törzsvendégeknek

Valentin-nap /
anyák napja

Előre fizetett fix menük (tervezetten
nulla no-show)

Profil + e-mail + fizetett boost,
ha kell

Két kitalált
hagyomány

Spárganyitó este, vadszezon-vacsora,
osztrigahét

Várólista + e-mail — hadd
dolgozzon a hiány

Az egyes szezonok meglovaglásának mechanikája — időzítés, árazás, az előkészítési
csekklista — a szezonális marketing cikkben van, a 10 marketingtipp, amely most
működik pedig az alatta lévő örökzöld réteget fedi le.

Miért hat héttel előre
Hat hét időt ad arra, hogy a fotózás nappali fényben megtörténjen, az e-mail kétszer
landoljon, és a konyha rendesen kikalkulálja a menüt. A megjelenés hetében tervezett
kampány mindig a minőségből kölcsönzi a sürgősséget. Egyetlen szabály tartja őszintén a
naptárat: minden kampány foglalható pillanatban végződjön — egy dátumban, egy
menüben, egy gombban. Az ismertség foglalási út nélkül taps bevétel nélkül; az
ajándékutalvány (lásd ajándékutalványok) a decemberi kivétel, amely erősíti a szabályt: a
jóindulatot januári cash flow-vá váltja.

M É LY E B B E N

Minden étterem ismer forgalmas és csendes időszakokat.

December zsúfolt, míg január üresnek tűnik. A nyári hónapok turistákat vonzanak, de
augusztusban a törzsvendégek nyaralni mennek. Okos szezonális marketinggel ezeket a
csendes időszakokat lehetőségekké változtathatja, és a forgalmas időszakokat maximálisan
kihasználhatja. Ebben az átfogó cikkben megtalálja a teljes útmutatót az egész évre szóló
hatékony marketinghez.

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

Nyiss egy üres lapot, és írd fel a következő 12 hónapot tizenkét sorban. Jelöld a
négy étlapváltást, a decembert, a két ajándékünnepet — aztán találj ki egy
hagyományt, amely csak a te házadé. Most írtad meg a jövő évi
marketingtervedet.
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Miért működik a szezonális marketing

Az emberek szezonális élményeket keresnek. Egy napos terasz nyáron, egy hangulatos téli
este gyertyafény melletti pörkölttel, friss spárga tavasszal. A marketing és az étlap ehhez
igazításával pontosan azt nyújtja, amit a vendégek abban a pillanatban szeretnének és
keresnek.

A szezonális marketing több okból is működik. Először is sürgősséget teremt: a szezonális
ételek csak korlátozottan elérhetők, ami motiválja a vendégeket, hogy most jöjjenek.
Másodszor természetes étkezési szokásokhoz igazodik: az emberek könnyű salátákat
szeretnének nyáron és szívélyes pörkölteket télen. Harmadszor tartalmat biztosít a
kommunikációhoz: minden évszak valami újat ad el.

Azok az éttermek, amelyek aktívan szezonális marketinget folytatnak, átlagosan 15–25%-kal
kevesebb bevételi ingadozást tapasztalnak az év folyamán. A csúcsokat jobban
kihasználják, a mélypontokat célzott akciókkal töltik fel.

Tavasz: egy új kezdet

A sötét téli hónapok után az emberek megújulásra, könnyedségre és az első napsugarak
fogadására vágynak. A tavasz a remény és az új energia évszaka:

Szezonális menü bevezetése: Spárga, rebarbara, újhagyma, fiatal spenót – friss
hozzávalók a reflektorfényben. A bevezetést tegye eseménnyé kóstolóestével a
törzsvendégek számára.

Terasz megnyitó: Tegyen belőle eseményt különleges tavaszi koktélokkal, esetleg DJ-vel
vagy élőzenével. Hirdesse hétekkel előre a közösségi médiában.

Húsvét: A húsvéti brunch rendkívül népszerű a családok körében. Kínáljon különleges
húsvéti menüt gyerekeknek szóló tevékenységekkel. Gondoljon tojáskeresésre a
kertjében vagy teraszon.

Anyák napja: Ez az év egyik legforgalmasabb napja. Tervezze meg az akciót legalább hat
héttel előre. Kínáljon különleges menüket és gondoljon egy kis ajándékra az anyáknak.

Május 1.: Ünnepi harapnivalók és italok, esetleg különleges ünnepi brunch vagy BBQ.
Különösen releváns, ha sok ünnepséget tartó területen van.

Marketingtipp tavasszal: Koncentráljon a megújulásra és a frissességre. Használjon világos,
vidám képeket a közösségi médiában. Fényképezze az új ételeket természetes napfénynél.
Kommunikálja a friss szezonális hozzávalók eredetét.

Nyár: terasz és turizmus

A nyár egyedi lehetőségeket és kihívásokat hoz. A terasz a legfontosabb eszközévé válik, de
a törzsvendégek nyaralni mennek:

Turisták elérése: Gondoskodjon arról, hogy optimálisan megtalálható legyen a Google-
on, TripAdvisoron és más platformokon. Frissítse a fotókat nyári teraszképekkel. Aktívan
reagáljon az értékelésekre.

Könnyű ételek: Saláták, grillezett hal, ceviche, hideg levesek és frissítő desszertek.
Melegben az emberek nem szeretnének nehézet enni.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Nyári rendezvények: BBQ-estek, szabadtéri borkóstolók, koktél-workshopok, nyári
tematikus estek (mediterrán, ázsiai, tenger gyümölcsei).

Az augusztusi holtpont kezelése: Sok törzsvendég nyaralni megy. Fókuszáljon
többnyelvű étlapokkal a turistákra és speciális staycation ajánlatokkal az otthon maradó
helyiekre.

A terasz szezon meghosszabbítása: Fektessen be takarókba, hősugárzókba és
hangulatos megvilágításba, hogy a terasz szezonját messze szeptemberig nyújtsa.

Apák napja: Sokszor alábecsülik, de szép alkalom egy vasárnapi brunchhoz vagy BBQ-
témához.

Marketingtipp nyáron: A vizuális megjelenés döntő. Fektessen be jó ételfotózásba a nyári
ételekhez. Ossza meg a terasz hangulatát az Instagramon. Dolgozzon együtt
influencerekkel, akik közvetíteni tudják a nyári érzést.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Hogyan tervezem meg a marketingnaptáramat étteremtulajdonosként az egész évre?

Azonosítsd a forgalmas és csendes időszakaidat a tavalyi év alapján. Tervezz
marketingakciókat a csúcsidőszakok (Valentin-nap, anyák napja, karácsony) elé 4–6 héttel,
és ösztönző akciókat a csendes időszakokra (január, augusztus közepe).

Mely szezonális akciók hozzák a legtöbbet egy étterem számára?

Valentin-nap, anyák napja, karácsony és újév, valamint a helyi búcsú vagy ünnepségek.
Összpontosíts arra a 3–4 alkalomra, amely a legtöbb bevételt hozza.

Mennyivel korábban kell elkezdenem egy szezonális rendezvény népszerűsítését?

Legalább 4–6 héttel az olyan népszerű dátumok, mint a Valentin-nap vagy az anyák napja
előtt, 8–10 héttel a karácsony és az újév előtt. Nyisd meg a foglalásokat korán: az aktívan
keresgélő vendégek jó előre terveznek.

• 

• 

• 

• 
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6
M E G T A R T Á S

Ne idegeneket hajszolj — építs törzsvendégeket

M E G TA R TÁ S FIG. 06

Vendég megtartása vs. új megnyerése

Tartsa rendszeres 1× a költség

Nyerj új vendéget körülbelül 5x a költség

5× egy új vendég megnyerése nagyjából ötször többe kerül, mint egy vendég megtartása

Futtasd le a gondolatkísérletet: ha a marketingbüdzséd vagy 100 első látogatást vehetne,
vagy 60 második látogatást olyanoktól, akik már imádták az estét — melyik építi az
éttermet? Az először érkezők drága szkeptikusok; a visszatérők előre meggyőzve jönnek,
kérik a borpárosítást, és barátokat hoznak. Mégis szinte minden éttermi marketingenergia
a drága szkeptikusokat hajszolja.

A megtartógép
Felismerés: a vendégprofilok a „hatos asztalt” átalakítják ezzé: „Kovács úr, ablak melletti
hely, rákallergia, évforduló májusban.” A felismerés a legolcsóbb luxus, amit
felszolgálhatsz.

KULCSFONTOSSÁGÚ FELISMERÉS

Egy új vendég megszerzése nagyjából ötször annyiba kerül, mint egy

meglévő visszahozása. Az éttermi marketing kamatozó lépése a

megtartás: ismerd fel a visszatérő vendégeket, jegyezd meg a

preferenciáikat, aktiváld újra az elkallódottakat egy személyes üzenettel,

és mérd havonta a visszatérő látogatások arányát.

• 
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Újraaktiválás: havi lista a 90+ napja nem látott vendégekről, mindegyiknek egy
személyes sor — új étlap, visszatér a kedvencük. Az újraaktiváló e-mailek rendre lekörözik
az étterem minden ügyfélszerző kampányát.

Rituálék: törzsvendég-előbemutató az új étlapokból, egy pohár a ház ajándékaként az
ötödik látogatáskor. A fine dining hűség a családhoz tartozás érzésére épül, nem
pecsétgyűjtő kártyákra — a teljes architektúra a vendéghűség építése cikkben.

Mérd az egyetlen marketingszámot, amely kamatozik
A visszatérő látogatások aránya — a ma esti terítékek mekkora hányada evett már nálad —
az egész marketingrendszered egészségmutatója. 30% alatt lyukas vödröt töltögetsz; 50%
fölött a vendégtered önmagát marketingeli. Az analitikád automatikusan kiszámolja, és az
olyan eszközök, mint az AI-támogatott marketing, megírhatják az újraaktiváló üzenetek
piszkozatát — de a melegségnek a tiédnek kell lennie. Hogy maga az élmény hogyan szüli a
visszatérés vágyát, az a vendégélmény teljes útmutatójának témája.

A SÉF  T ITKA

Az 5%, amely eldönti az éttermed jövőjét

A klasszikus service-profit kutatás kimutatta: a vendégmegtartás 5 százalékpontos
javulása 25–95%-kal emeli a hosszú távú nyereséget — ennyire heves a kamatos
hatás. Egy étteremnek a visszatérési arány 35%-ról 40%-ra mozdítása nagyjából
két plusz visszatérő asztalt jelent esténként. Két asztal, minden este, akik már
bíznak a konyhában, többet költenek és barátokat hoznak. Nincs a földön
ügyfélszerző kampány, amely versenyezne ezzel a számtannal.

M É LY E B B E N

Egy új vendég megszerzése 5–7-szer többe kerül, mint egy meglévő vendég
megtartása.

Mégis sok étterem főként az új ügyfelekre koncentrál, miközben az igazi érték a visszatérő
látogatókban rejlik. A vendéghűség kiépítése nem nehéz, de következetes, átgondolt
megközelítést igényel. Ebben a részletes útmutatóban megtudhatja, hogyan változtathatja

• 

• 

◉ T E D D  M E G  M É G  M A  E S T E

Válassz ki tíz vendéget, akit három hónapja nem láttál. Küldj mindegyiknek egy
személyes mondatot — „megérkezett az új téli étlap, és az őzgerincről a te
asztalod jutott eszembe.” Számold meg, hány foglalást hoz ez az egyetlen e-
mail-sorozat.

ÁTFOGÓ ÚTMUTATÓ AZ ÉT TERMI  MARKETINGHEZ 26

https://happychef.cloud/hu/blog/vendegelmeny/vendeghuseg-etterem.html
https://happychef.cloud/hu/elemzesek.html
https://happychef.cloud/hu/ai-marketing.html
https://happychef.cloud/hu/blog/vendegelmeny/atfogo-utmutato.html


az egyszeri látogatókat hűséges törzsvendégekké, akik fenntartják a vállalkozását és
nagykövetként működnek.

A világ legsikeresebb éttermeinek van egy közös vonásuk: egy mag hűséges vendég, akik
újra és újra visszatérnek. Ezek a vendégek nemcsak stabil bevételi forrást jelentenek,
hanem a legjobb marketingcsatornája is. Barátaiknak és családjuknak mesélnek a
vállalkozásáról, pozitív értékeléseket hagynak és megbocsátanak egy hibát. Röviden: a
vendéghűségbe való befektetés a legokosabb befektetés, amelyet vendéglátósként tehet.

A hűséges vendégek gazdasági értéke

A visszatérő vendégek egy egészséges étteremvállalkozás alapját képezik. Íme a számok,
amelyek ezt alátámasztják:

Magasabb kiadások: A hűséges vendégek látogatásonként átlagosan 67%-kal többet
költenek

Nincs ügyfélszerzési költség: Visszajönnek drága marketing nélkül

Szájhagyomány: Évente átlagosan 2-3 új vendéget hoznak magukkal

Megbocsátás: Kis hiba? A törzsvendégek adnak egy második esélyt

Értékes visszajelzés: Őszintén elmondják, min lehet javítani

Tervezhetőség: Tudja, mire számíthat a kapacitáskihasználtság tekintetében

Egy 40%-os visszatérési arányú étterem lényegesen jobban teljesít, mint egy 20%-os. A
vendéghűségbe való befektetés a stabilitásba való befektetést jelenti.

Mitől lesznek a vendégek hűségesek?

A hűség nem egyetlen nagyszerű élményből születik, hanem következetesen pozitív
élmények sorából. Tanulmányok szerint ezek a tényezők számítanak:

Minőség: Az ételnek minden alkalommal jónak kell lennie

Kiszolgálás: A vendégek látottnak és értékeltnek akarják érezni magukat

Felismerés: Az, hogy emlékeznek rájuk, erős hűségtényező

Kényelem: A foglalásnak és fizetésnek könnyűnek kell lennie

Érték: Nem feltétlenül olcsó, de az árat megérő

Érzelmi kötődés: Kapcsolat a csapathoz vagy a hangulathoz

8 stratégia a vendéghűség kiépítéséhez

1. Ismerje személyesen a vendégeit

Semmi sem erősebb, mint felismerve lenni. Egy jó vendégprofil-rendszerrel minden
látogatást személyre szabhat:

Preferenciák: Kedvenc asztal, ital, fogások

Allergiák és étkezési kívánságok: Proaktívan kommunikálva a konyhának

Különleges alkalmak: Születésnapok, évfordulók, fontos dátumok

Látogatási előzmények: Mikor voltak utoljára? Mit rendeltek?

• 

• 

• 

• 

• 
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„Üdvözöljük vissza, Kovács asszony, a kedvenc ablak melletti asztala készen áll. Megint a
Sauvignon Blanc?" – ez olyan kötődést teremt, amelyet semmilyen marketingbüdzsével
nem lehet megvásárolni.

2. Nyújtson következetes minőséget

A hűség a megbízhatósággal kezdődik. A vendégek visszajönnek, mert tudják, mire
számíthatnak. Ez azt jelenti:

Szabványosított receptek: Minden fogás minden alkalommal ugyanolyan ízű

Képzett személyzet: Következetes kiszolgálás mindenkitől – lásd tippjeinket a
munkavállalói képzéshez

Hangulat: Megvilágítás, zene, hőmérséklet – a részletek mindig stimmelnek

Időzítés: A várakozási idők kiszámíthatók és elfogadhatók

A kiváló ügyfélszolgálat az az alap, amelyen minden nyugszik.

3. Lepje meg kis figyelmességekkel

A váratlan pillanatok maradnak meg. Példák:

Ingyenes üdvözlő falat a konyhából vagy kis desszert születésnapra

Kézzel írt köszönőlevél a számlánál

Kis extra figyelmesség a gyerekeknek

Ingyenes ital várakozáskor

Emlékezni egy különleges eseményre („Hogy sikerült a műtét?")

Ezek a gesztusok kevésbe kerülnek, de aránytalanul nagy hűséget teremtenek. Az érzésről
szól, nem az értékről.

G YA KO R I  K É R D É S E K

Hogyan építek hűségprogramot az éttermem számára?

Kezdd egyszerűen: egy digitális pontrendszerrel a foglalási rendszereden keresztül. Ne csak
a látogatásokat jutalmazd, hanem az online értékeléseket és az ajánlásokat is. Gondoskodj
arról, hogy a jutalom valóban értékesnek hasson, és ne legyen túl nehéz elérni.

Hogyan csábítom vissza az eltűnt törzsvendégeket az éttermembe?

Azonosítsd a foglalási rendszereden keresztül azokat a vendégeket, akik 3 hónapnál
régebben jártak nálad. Küldj személyes üzenetet – ne tömeges levelet – meleg meghívóval
és esetleg egy kis kedvezménnyel.

Hogyan mérem a vendéghűséget az éttermemben?

Mérd a visszatérő vendégek arányát (törekedj a havi terítékek 40–60%-ára), az átlagos
látogatási gyakoriságot vendégenként, és a Net Promoter Score-odat rövid kérdőívekkel
minden látogatás után.
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E - K Ö N Y V

Mennyire erős a marketingrendszered?

A Google-profilunk hetente új fotót és ellenőrzött nyitvatartást kap

A vendégek a Google-ból két koppintáson belül foglalhatnak

Heti három őszinte pillanatot posztolunk egyetlen kiválasztott platformon

Minden foglaláskor hozzájárulással gyűjtünk e-mailt + telefonszámot

Havonta valódi tartalmú e-mail megy a listánknak

Minden értékelés 48 órán belül higgadt választ kap
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K É S Z E N  Á L L  A  K E Z D É S R E

Marketing, amely fut, amíg te
főzöl?
A HappyChef automatizálja az útmutató gépezetét — foglalások a

Google-ból, WhatsApp-kampányok, vendégprofilok és AI-marketing

—, hogy a jel a legsűrűbb estéiden is messzire jusson.

Foglalj demót

Ingyenes, 30 perc, semmilyen kötelezettség nélkül

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