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Pritegnite in obdržite več gostov, ne da bi zažgali
svojo maržo — sistem v šestih poglavjih, ki
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V O D N I K  H A P P Y C H E F

Končni vodič za marketing restavracije

Nocoj se nekdo deset minut od vaše kuhinje odloča, kje bo večerjal. Ima

apetit, ima proračun in še nima načrta. V telefon bo vtipkal tri besede,

podrsal manj kot minuto in rezerviral mizo. Vprašanje, ki odloča o vašem

tednu: bo sploh kdaj videl vaše ime?

Ta vodič stoji na neprijetni resnici: najboljša kuhinja redko zmaga —

zmaga tista, ki jo je najlažje najti, si jo zaželeti in jo rezervirati. Šest poglavij

prehodi celotno pot od iskalnega okenca do stalnega gosta. Spotoma

boste videli, zakaj vaš Googlov profil obišče osemkrat več ljudi kot vašo

spletno stran, zakaj lepe objave zbirajo všečke, ne pa rezervacij, in zakaj je

dodatna polovica zvezdice vredna približno 9 % prihodkov. Začnemo tam,

kjer začne vsak gost: z iskanjem.

TV Thibault Van de Sompele Ustanovitelj HappyChefa
ustvarjeno z lastniki restavracij in zanje
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N A  K R A T K O

Na kratko

01 Vaš Google poslovni profil je vaša najbolj obiskana izložba večina
lokalnih gostov se odloči tam, še preden se vaša spletna stran sploh naloži.

02 Družbena omrežja prodajajo občutek biti tam tri sekunde iskrene obrti
premagajo trideset sekund poliranja.

03 Imejte svoje občinstvo e-pošta vrne ~€38 na €1, WhatsApp pa dosega
95%+ stopnjo odpiranja, ki je noben algoritem ne more zadušiti.

04 Ocene so marketing, ki ga ne pišete vi na vsako odgovorite v 48 urah;
prihodnji gostje berejo odgovor, ne ocene.

05 Zadrževanje premaga pridobivanje vračajoči se gost stane približno
petkrat manj kot nov. Eno marketinško uro na teden preusmerite k
obstoječim gostom.
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1
N A J D L J I V O S T

Zmagajte v trenutku iskanja: vaš Googlov profil
so nova vhodna vrata

N A J D L J I VO S T FIG. 01

Kjer vas gostje odkrijejo

Google približno 8x obiskov

Vaša spletna stran 1× (osnovna črta)

88% gostov izbere restavracijo iz Google Zemljevidov in Iskanja — ciljajte na prve 3

Vtipkajte »restavracija v bližini« tam, kjer stoji vaša restavracija. Kar se prikaže v
zemljevidnem paketu — tisti trije vrhnji zadetki — ujame veliko večino dotikov, velik del teh
ljudi pa sedi za mizo v 24 urah. To je občinstvo z najvišjo namero, ki ga boste kdaj dosegli, in
doseči ga ne stane nič razen discipline.

Tedenskih petnajst minut, ki prekosi oglaševalske proračune
Googlovo lokalno rangiranje nagrajuje aktivnost in popolnost, vaši gostje pa nagrajujejo
dokaz življenja. Rutina, vsak teden:

Ena nova fotografija — jed s tedenskega jedilnika, posneta pri dnevni svetlobi. Profili z
rednimi fotografijami dobijo bistveno več zahtev za navodila in klikov kot speči.

Vsaka ocena odgovorjena v 48 urah (kako, pokriva poglavje 4).

KL JUČNI  UVID

Večina gostov izbere restavracijo na Google Zemljevidih in v Iskanju, ne na

vaši spletni strani. Optimiziran Google poslovni profil — sveže fotografije

vsak teden, izpolnjeni atributi, hitri odgovori na ocene, točen odpiralni čas

— odloči, ali iskalec ob 17:40 rezervira vašo mizo ali sosedovo.

• 

• 
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Preverjen odpiralni čas — vključno s prazniki. En napačen »odprto« na zaprt ponedeljek
prisluži najbolj jezno enozvezdično oceno, kar jih je.

Izpolnjeni atributi: cenovni razred, kuhinja, terasa, vegetarijanske možnosti, povezava za
rezervacijo. Vsako prazno polje je filter, na katerem padete.

Celotna nastavitev — kategorije, storitve, objave, vprašanja in odgovori — je v optimizaciji
vašega Google poslovnega profila.

Naredite profil rezervabilen
Profil, ki se konča s telefonsko številko, ob 22:00 izgublja goste — povežite svoje spletne
rezervacije neposredno, da iskalec konvertira v isti minuti. Krajša ko je pot od želje do
potrditve, večkrat jo zmagate.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Fotografski kot, ki zmaga v zemljevidnem paketu

Google vaše profilne fotografije rotira, a naslovna slika prejme največ prvih vtisov
— in pri fine diningu notranjost prekaša zunanjost. Zmagovalni kader, ki ga
uporabljajo jedilnice, ki obvladujejo svoj zemljevidni paket: posnet iz višine
sedečega gosta v zlati uri, prižgane sveče, dve vidno zasedeni mizi. Odgovarja na
edino vprašanje, ki si ga iskalec v resnici zastavlja: kako se bo počutil, ko bo sedel
tam?

G L O B L J E

Ko potencialni gostje iščejo "restavracija v bližini" ali "spletna rezervacija [vaše mesto]",
želite biti na vrhu.

Google Poslovni profil je ključ do lokalne prepoznavnosti za vašo gostinsko ustanovo. Toda
zgolj ustvariti profil ni dovolj — aktivno ga morate optimizirati, da resnično postanete vidni
in pretvorite potencialne goste v rezervacije.

V tem obsežnem vodniku se boste korak za korakom naučili, kako optimizirati Google
Poslovni profil za maksimalno vidnost. Od osnov do naprednih strategij — vse, kar
potrebujete, da vas najdejo lačni gostje v vaši regiji.

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Poiščite svojo restavracijo v anonimnem oknu. Preverite tri stvari: ali so
fotografije videti kot vaš trenutni jedilnik, ali je nocojšnji odpiralni čas pravilen in
ali lahko neznanec rezervira v dveh dotikih. Kar pade, popravite, preden jutri
odprete.

KONČNI  VODIČ ZA MARKETING RESTAVRACIJE 6

https://happychef.cloud/sl/blog/marketing/google-poslovni-profil-gostinstvo.html
https://happychef.cloud/sl/blog/marketing/google-poslovni-profil-gostinstvo.html
https://happychef.cloud/sl/blog/rezervacije/koncni-vodic.html
https://happychef.cloud/sl/blog/rezervacije/koncni-vodic.html


Kaj je Google Poslovni profil?

Google Poslovni profil (uradno imenovan "Google Business Profile", pogosto krajše GMB) je
brezplačno orodje, s katerim določate, kako vaše podjetje nastopa v Google Iskanju in
Google Zemljevidih. Za restavracije je to absolutno nujno, ker:

46 % vseh iskanj v Googlu je lokalnih

78 % lokalnih mobilnih iskanj privede do nakupa v fizični trgovini v roku 24 ur

Gostje si lahko neposredno ogledajo vaš odpiralni čas, fotografije, jedilnik in ocene

Dodate lahko neposredno povezavo za rezervacijo — idealno v kombinaciji z spletnim
naročanjem

Je popolnoma brezplačen — oglaševalski proračun ni potreben

"Local Pack" — tri podjetja, ki se prominentno pojavijo na vrhu rezultatov iskanja z
zemljevidom — dobi več kot 40 % vseh klikov pri lokalnih iskanjih. To je najpomembnejši
prostor na Googlu. Če vas tam ni, dnevno izgubljate potencialne goste v korist konkurentov,
ki so optimizirani.

Pomislite: kdaj ste nazadnje sami iskali "restavracija v bližini"? Prav ti rezultati iskanja
odločijo, kje ljudje na koncu jedo. Z optimiziranim profilom lahko vi vplivate na to odločitev.

Kako Google določa lokalno razvrstitev

Preden začnete z optimizacijo, je pomembno razumeti, kako Google odloča, katere
restavracije pridejo na vrh. Obstajajo trije glavni dejavniki:

1. Relevantnost

Kako dobro se vaš profil ujema z iskalnim poizvedbo? Če nekdo išče "italijanska restavracija
s teraso", mora vaš profil vsebovati te informacije. Zato je popolno izpolnjevanje profila
ključnega pomena.

2. Oddaljenost

Kako daleč je vaša restavracija od iskalca ali navedenega kraja? Na to imate malo vpliva,
razen da zagotovite, da je vaš naslov pravilno vnešen.

3. Prepoznavnost

Kako znana ali priljubljena je vaša restavracija? Google upošteva:

Število in kakovost ocen

Aktivnost na profilu (objave, posodobitve)

Omembe na drugih spletnih mestih

SEO vaše spletne strani

Korak 1: Prevzemite in preverite profil

Pojdite na google.com/business in prevzemite svojo restavracijo. Če vaša restavracija že
obstaja v Google Zemljevidih (pogosto jo dodajo stranke), jo lahko prevzamete. Če še ne
obstaja, ustvarite nov profil.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Metode preverjanja

Google ponuja različne metode preverjanja:

Razglednica — Traja 5–14 dni, vsebuje potrditveno kodo

Telefon — Takojšnje preverjanje prek SMS ali glasovnega klica (ni vedno na voljo)

E-pošta — Za nekatera obstoječa podjetja

Takojšnje preverjanje — Če imate že povezano Google Search Console

Pomembno: Izberite najhitrejšo razpoložljivo možnost. Dokler profil ni preverjen, imate
omejen nadzor in morda ne boste prikazani v rezultatih iskanja.

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako optimiziram Google Poslovni profil za svojo restavracijo?

Izpolnite vsa polja: ime, naslov, odpiralni čas, telefonska številka, spletna stran in kategorija.
Dodajte vsaj 10 aktualnih fotografij, aktivirajte sistem sporočil in odgovorite na vsako oceno.

Kako zberem več Google ocen za svojo restavracijo?

Goste aktivno prosite za oceno pri plačilu prek QR-kode na računu ali kartice pri mizi. Po
vsakem obisku pošljite samodejni opomnik za oceno prek WhatsApp ali e-pošte.

Ali moj Google Poslovni profil vpliva na uvrstitev v rezultatih iskanja?

Da, močno. Popoln profil z veliko svežimi ocenami, rednimi posodobitvami in pravilnimi
informacijami izboljša vašo uvrstitev v lokalnih rezultatih iskanja Google. To je
najučinkovitejša brezplačna SEO-akcija za restavracijo.

• 

• 

• 

• 
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2
Ž E L J A

Zgradite željo na družbenih omrežjih: prodajajte
večer, ne jedi

Ž E L J A FIG. 02

Prve 3 sekunde drsenja

3 sec imate približno tri sekunde časa, da ustavite drsenje, preden zanimanje upade

Nihče ne rezervira mize, ker je videl brošuro. Rezervirajo, ker je petnajstsekundni posnetek
— roke v rokavicah, ki premazujejo omako, para, ki se dviga nad izdajnim pultom, vodja
strežbe, ki se smeje — naredil navaden torek nezadosten. Ta občutek je mogoče izdelati,
surovina pa leži po vaši kuhinji prav vsak večer.

Pravilo treh sekund in prednost iskrenosti
Družbeni viri vam dodelijo približno tri sekunde, preden se palec premakne. Poliranje palca
ne ustavi; napetost ga — nož sredi reza, plamen, ki vzplamti, omaka tik pred razpadom.

KL JUČNI  UVID

Družbena omrežja delujejo za restavracije takrat, ko prodajajo občutek biti

tam — obrt, ogenj, obraze — v prvih treh sekundah. Ena platforma,

vodena dosledno, premaga štiri, vodene občasno: izberite, kje drsijo vaši

gostje, objavite tri iskrene trenutke na teden in vsak profil usmerite na

povezavo za rezervacijo.

prve 3 sek0 sek 6 sekund
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Fine dining kuhinje imajo tu nepošteno prednost: vaše vsakdanje delo je za laike videti kot
kino. Strategija po posameznih platformah živi v družbenih omrežjih za restavracije; obrt,
kako krožniki izgledajo tako, kot teknejo, je v fotografiji hrane; platformo, ki neznane
jedilnice najhitreje spremeni v destinacijske rezervacije, pa pokriva TikTok za restavracije.

Sistem objavljanja, ki preživi natrpan teden

MINIMALNI UČINKOVITI TEDEN OBJAV

Termin Format Primer
Časovni
strošek

Ponedeljek Posnetek procesa
(15–30 s)

Razrez romba za jedilnik tega tedna 10 min

Četrtek Ena jed, ena
zgodba

»Zadnji teden špargljev — takole se
poslovimo od njih«

10 min

Sobota Jedilnica v zlati uri Prižgane sveče, prvi gostje posedeni, ena
vrstica pričakovanja

5 min

Vse snemajte s telefonom med običajno pripravo — tri posnetke naredite v eni seansi.
Doslednost na tej skromni ravni se obrestuje; občasna briljanca ne.

G L O B L J E

Družbena omrežja so v današnji digitalni dobi postala nepogrešljiva za restavracije.

Tam potencialni gostje odkrivajo vaše jedi, berejo ocene in se navsezadnje odločijo za
rezervacijo. Po nedavnih raziskavah več kot 70 % milenijcev in generacije Z išče restavracije
na družbenih omrežjih, preden sprejme odločitev. Toda ob toliko platformah in možnostih
se postavlja vprašanje: katero platformo izbrati in kaj točno objavljati? V tem obsežnem
vodiču vas korak za korakom popeljemo skozi svet marketinga na družbenih omrežjih za
restavracije.

Katera platforma ustreza vaši restavraciji?

Vsaka platforma družbenih omrežij ni primerna za vsako restavracijo. Vaša izbira je odvisna
od ciljne publike, koncepta in razpoložljivega časa. Poglejmo najpomembnejše platforme.

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Med jutrišnjo pripravo posnemite en 20-sekundni posnetek najbolj hipnotične
stvari, ki jo vaša kuhinja počne vsak dan. Brez strategije podnapisov, brez
raziskave ključnikov — objavite ga z enim iskrenim stavkom. Gradite navado, ne
mojstrovine.
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Instagram – vizitrina vaše restavracije

Instagram je najpomembnejša platforma za večino restavracij, in to ni brez razloga. Hrana je
vizualna stvar in Instagram se vrti ravno okoli podob. Platforma ponuja različne načine za
predstavitev vaše restavracije:

Objave v feedu: Fotografije jedi, vzdušne fotografije notranjosti in skupinske fotografije
ekipe za profesionalen vtis

Zgodbe: Idealne za zakulisno vsebino, dnevne posodobitve ter interaktivne ankete in
vprašanja

Reelsi: Kratki, privlačni videoposnetki, ki jih algoritem nagrajuje z večjim dosegom.
Pokažite procese priprave, dekoracijo jedi ali zabavne trenutke

Vsebina gostov: Z dovoljenjem objavljajte fotografije gostov in gradite socialni dokaz

Instagram Shopping: Idealno, če prodajate darilne bone ali izdelke

Instagram deluje najbolje za restavracije z vizualno privlačnim konceptom, fotogeničnimi
jedmi in ciljno skupino med 20 in 45 leti. Vložite v dobro fotografijo in dosleden vizualni
slog, da izstopite.

Facebook – graditelj skupnosti za lokalno povezanost

Facebook je pogosto podcenjen, a ostaja močna platforma, zlasti za lokalni doseg in
gradnjo skupnosti. Platforma je posebej učinkovita za:

Promocijo dogodkov: Facebook Events so odlični za posebne večere, degustacije ali
živahno glasbo

Starejše ciljne skupine: Gostje, starejši od 40 let, so še vedno aktivni na Facebooku

Lokalne skupnosti: Facebook skupiny v vaši regiji so dragocene za ustno propagando

Zbiranje ocen: Facebook ocene so vidne v rezultatih iskanja in gradijo zaupanje

Plačano oglaševanje: Oglaševalske možnosti so obsežne in omogočajo zelo natančno
lokalno targetiranje

Ne pozabite popolnoma izpolniti Facebook strani z odpirealnim časom, lokacijo, jedilnikom
in povezavo do rezervacijskega sistema. To tudi izboljša vašo vidnost v Google iskalniku.

TikTok – motor odkrivanja z viralnim potencialom

TikTok eksplozivno raste in ponuja izredne možnosti za organski doseg. En sam
videoposnetek lahko dobi milijone ogledov, tudi brez sledilcev. Platforma odlično deluje za:

Mlajše ciljne skupine: Gostje med 18 in 35 leti so zlasti aktivni na TikToku

Kreativno, pristno vsebino: Popolnost ni potrebna, pristnost pa je. Videoposnetki s
pametnega telefona delujejo odlično

Trende in izzive: Vključite se v priljubljene trende za dodaten doseg

Predstavljanje osebnosti: Pokažite ljudi za restavracijo, od chéfa do pomivalk

Procese priprave: ASMR-podobni videoposnetki priprave jedi dosegajo odlične rezultate

TikTok zahteva drugačen pristop kot Instagram: manj polirano, bolj spontano in redno
objavljanje. Algoritem nagrajuje doslednost in angažiranost.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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P O G O STA  VPR A Š A N JA

Na katerih platformah družbenih omrežij mora biti prisotna moja restavracija?

Osredotočite se na Instagram in Facebook kot osnovo. Izberite največ dve platformi in jih
naredite dobro, namesto da ste prisotni povsod, pa objavljate premalo.

Kako ustvarjati vsebino za družbena omrežja kot lastnik restavracije brez veliko časa?

Serijsko delo: vsak teden 1–2 uri fotografirajte in snemajte ter gradivo razporedite za cel
teden. Vaša kuhinja, ekipa in jedi so naravna vsebina. Pristnost zmaga nad popolnostjo.

Ali mora restavracija plačevati za oglaševanje na družbenih omrežjih?

Majhen proračun (5–10 €/dan) usmerjen na specifično geografsko območje okoli vaše
restavracije je lahko zelo učinkovit, zlasti za posebne dogodke ali promocije.
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3
L A S T N I Š T V O

Imejte svoje občinstvo: e-pošta in WhatsApp
premagata vsak algoritem

L A S T N I Š T VO FIG. 03

Vaši kanali presegajo najeti doseg

WhatsApp 95% odprto

SMS 90% odprto

E-pošta 25% odprto

Potisna obvestila 8% odprtih

€38 e-pošta vrne približno 38 € za vsak porabljen 1 € – najboljši donos v trženju

Vsaka platforma iz poglavja 2 stoji med vami in vašimi gosti ter zaračunava najemnino v
dosegu. Protistrup je najstarejše sredstvo v marketingu: seznam, ki je vaš. Ko se algoritem
spremeni — in vedno se spremeni — vaš e-poštni seznam in kontakti WhatsApp ostanejo
natanko toliko vredni kot dan prej.

KL JUČNI  UVID

Sledilci so najeti; seznami so vaši. E-poštni marketing vrne okoli €38 na

vložen €1, sporočila WhatsApp pa dosegajo stopnje odpiranja nad 95% —

a le, kadar jih uporabljate za storitev in resnično dragocene novice.

Zbirajte kontakte ob rezervaciji, pošiljajte mesečno z vsebino, nikoli ne

pošiljajte nadležne pošte.
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Zbiranje se zgodi ob rezervaciji, ne pri vratih
Vaš rezervacijski tok že zajema ime, e-pošto in telefon s privolitvijo — to je tiha supermoč
lastnega rezervacijskega sistema. Skromna fine dining jedilnica s 150 pogrinjki na teden
zbere 4.000+ dosegljivih gostov na leto brez ene same podpisne mape. Segmentirajte po
tem, kar njihove rezervacije že povedo: stalni gostje, gostje posebnih priložnosti, ljubitelji
vinske spremljave, tisti, ki so se oddaljili.

Kaj pošiljati (in česa nikoli)
Mesečna e-pošta z vsebino: nov jedilnik in zgodba za njim, en dogodek z omejenimi
sedeži, en zapis chefa iz zakulisja. Napisano kot pismo, ne kot letak. Celoten ritem je v e-
poštnem marketingu za restavracije.

WhatsApp za storitev in redko zlato: potrditve, opomniki, »to soboto se je sprostila
miza« za čakalno listo. Stopnje odpiranja nad 95% obstajajo prav zato, ker kanal ni
zlorabljen — to varujte. Priročnik je v marketingu prek WhatsAppa.

Nikoli: tedenske promocije, generična praznična voščila, karkoli, česar ne bi poslali
prijatelju, ki slučajno obožuje vašo restavracijo.

Ena dobro napisana oktobrska e-pošta, ki 4.000 lastnim kontaktom napove tartufov meni,
redno proda več kot mesec objav na družbenih omrežjih — in stane en večer pisanja.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Dvovrstični WhatsApp, ki napolni torek

Restavracije s toplo čakalno listo v počasnih tednih pošljejo eno sporočilo: »Ta
četrtek ob 19:30 se nam je sprostila miza za dva — dobi jo prvi, ki odgovori.«
Redkost je resnična (gre zares za eno mizo), kanal je intimen, stopnja odgovorov
pa izjemna. Uporabljeno več kot enkrat ali dvakrat na mesec umre; uporabljeno
zmerno je najbolj konvertirajoč stavek v tem celotnem vodiču.

G L O B L J E

E-mail marketing je eden od najbolj podcenjenih, a hkrati najučinkovitejših
marketinških kanalov za restavracije.

• 

• 

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Preštejte kontakte gostov, ki ta trenutek sedijo v vašem rezervacijskem sistemu.
Če jim niste nikoli pisali, sestavite tri stavke o tem, kaj se spremeni na jedilniku
naslednji mesec in zakaj. Ta osnutek je vreden več kot vaših naslednjih deset
objav.
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Medtem ko mnogi lastniki restavracij vso pozornost posvečajo družbenim omrežjem,
pozabljajo, da je e-pošta neposredna pot v nabiralnik njihovih gostov — brez algoritmov, ki
bi odločali, kdo vidi vašo sporočilo. S pravo strategijo gradite zvesto skupnost, ki se redno
vrača in priporoča vašo restavracijo prijateljem in družini. V tem članku boste odkrili, kako
učinkovito izkoristiti e-mail marketing za svojo gostinsko restavracijo.

Statistike ne lažejo: e-mail marketing ima v povprečju ROI 3600 %, kar pomeni 36 € na vsak
investiran euro. Za restavracije je ta odstotek pogosto še višji, saj en sam e-mail lahko
privede do rezervacije za večje število oseb. Poleg tega je vaš poštni seznam vaše lastništvo,
za razliko od sledilcev na družbenih omrežjih, ki so odvisni od muhavosti platform.

Zakaj e-mail marketing deluje za restavracije

E-pošta ponuja edinstvene prednosti, ki se odlično ujemajo z gostinstvom:

Neposreden stik: Dosežete goste neposredno v njihovem nabiralniku, brez posredništva
algoritmov

Personalizacija: Z profili gostov lahko sporočila prilagodite individualnim preferencam
in prehranskim navadam

Razpored: Pošiljajte sporočila točno takrat, ko so gostje najbolj dovzetni

Merljivo: Vsak klik in konverzija sta sledljiva, tako da veste, kaj deluje

Stroškovna učinkovitost: V primerjavi z oglaševanjem so stroški na doseženo osebo
minimalni

Lastništvo: Vaš poštni seznam je vaš, neodvisen od zunanjih platform

Za razliko od objave na Instagramu, ki po 24 urah izgine v zidu, e-pošta ostane v nabiralniku,
dokler prejemnik ne ukrepa. To daje vašemu sporočilu daljšo življenjsko dobo in večjo
možnost konverzije.

Gradnja poštnega seznama

Uspešna e-mail strategija se začne s kakovostnim seznamom zainteresiranih prejemnikov.
Osredotočite se na kakovost pred količino; 500 aktivnih naročnikov je vrednih več kot 5000
ljudi, ki vaših e-poštnih sporočil nikoli ne odprejo.

Metode zbiranja, ki delujejo

Obstajajo različni načini zbiranja e-poštnih naslovov, vsak s svojimi prednostmi in slabostmi:

Rezervacijski sistem: Najpomembnejši vir. Gostje, ki rezervirajo, so že pokazali
zanimanje. Zagotovite, da vaš rezervacijski sistem vsebuje možnost prijave na glasilo.

Registracija za WiFi: Ponudite brezplačni WiFi v zameno za e-poštni naslov. Gostje, ki to
sprejmejo, so pogosto redni obiskovalci.

Pojavno okno na spletni strani: Diskretno pojavno okno na vaši spletni strani z
privlačno spodbudo, npr. 10 % popust pri naslednji rezervaciji.

Račun: Pri plačilu vprašajte goste, ali se želijo naročiti na novosti o posebnih jedilnikih in
dogodkih.

Družbena omrežja: Promovirajte glasilo na svojih socialnih kanalih z jasnim pozivom k
dejanju.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Dogodki: Pri skupinskih rezervacijah in prireditvah hkrati zberete kontaktne podatke
več gostov.

Spodbude za spodbujanje prijav

Ljudje ne dajejo e-poštnega naslova kar tako. Ponudite nekaj vrednega v zameno:

Pozdravni popust pri prvi rezervaciji prek glasila

Ekskluziven dostop do novih jedilnikov, preden postanejo javni

Brezplačen aperitiv ob naslednjem obisku

Možnost sodelovanja v žrebanjih za večerje ali tečaje kuhanja

Brezplačna e-knjiga z recepti kuharja

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako kot lastnik restavracije zgradim seznam e-poštnih naslovov?

Prek rezervacijskega sistema: ob vsaki rezervaciji prosite za soglasje za marketing. Dodajte
prijavni widget na svojo spletno stran. Ponudite majhno dodatno vrednost, kot so novosti o
posebnih jedilnikih ali ekskluzivnih dogodkih.

Katera e-poštna sporočila prinesejo največ za restavracijo?

Rojstnodnevna e-pošta z osebnim vabilom in majhno spodbudo. Ta ima stopnjo odprtja
50–70 % in zelo visoko konverzijo v rezervacije. Avtomatizirajte to prek svojega
rezervacijskega sistema.

Kako pogosto naj pošiljam e-pošto gostom svoje restavracije?

Največ dvakrat na mesec za redna glasila. Če pošiljate prepogosto, stopnja odjave hitro
naraste.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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4
D O K A Z

Spremenite ocene v svojega najboljšega
prodajalca

D O KA Z FIG. 04

Pol zvezdice je vreden resničnega prihodka

3,5 zvezdice izhodišče

4,0 zvezdice več ovitkov

4,5 zvezdice +9% prihodek

+9% vsaka dodatna pol zvezdica poveča prihodek za približno 9 %

Enozvezdična ocena se zdi žalitev vaše obrti. Preokvirite jo: ocena ni napisana za vas in vaš
odgovor ni napisan njenemu avtorju. Oboje je gledališče, uprizorjeno za sto neznancev, ki
bodo izmenjavo brali naslednji mesec, ko se bodo odločali, kje praznovati obletnico.
Zbranost konvertira.

Sistem odgovarjanja

ODGOVORI NA OCENE, KI OSVOJIJO TIHO OBČINSTVO

KL JUČNI  UVID

Ocene bere na stotine prihodnjih gostov in vaše odgovore berejo prav

tako pozorno. Na vsako oceno odgovorite v 48 urah — prijazno na pohvalo,

stvarno in zbrano na kritiko — in za ocene prosite na vrhuncu: pri mizi, ki

vam je pravkar povedala, da je bil večer čudovit.
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Ocena Odgovorite v Poteza

5 zvezdic,
podrobna

48 h Zahvalite se konkretno (»romb, ki ga omenjate …«), povabite
nazaj z imenom sezone: »divjačinski meni prispe oktobra.«

3 zvezdice,
mešana

24 h Zahvalite se za poštene točke, popravite, kar je popravljivo, in
popravek poimenujte. Prihodnji bralci vidijo kuhinjo, ki
posluša.

1 zvezdica,
ostra

24 h, nikoli
takoj

Priznajte, enkrat mirno navedite dejstva, nadaljujte zasebno.
Brez obrambe — občinstvo ocenjuje ton, ne argumenta.

Lažna ali
žaljiva

— Prijavite jo, enkrat nevtralno odgovorite za zapisnik, pojdite
naprej.

Predloge za vsak scenarij so v ocenah in upravljanju ugleda.

Količina je strategija, ne naključje
Ocene se z volumnom stabilizirajo — 4,7 s 600 ocenami proda več kot 4,9 s 40, ker je
verjetna. Prošnjo vgradite v strežbo: ko miza ob koncu večera žari, »to nam veliko pomeni —
če bi to delili na Googlu, majhni hiši, kot je naša, resnično pomaga« vodje strežbe
presenetljivo pogosto konvertira. Raziskave dosledno povezujejo izboljšanje ocen s prihodki:
že pol zvezdice merljivo premakne rezervacije v koničnih urah.

G L O B L J E

Spletne ocene lahko vašo restavracijo naredijo ali uničijo.

Raziskave kažejo, da 93 % potrošnikov prebere ocene pred izbiro restavracije, 84 % pa
spletnim ocenam zaupa enako kot osebnim priporočilom prijateljev in družine. V tem
obsežnem vodiču se naučite, kako aktivno upravljate ocene, se profesionalno odzivate na
pozitivne in negativne povratne informacije ter gradite močan spletni ugled, ki privabi več
gostov v vašo restavracijo.

Zakaj so ocene za vašo restavracijo tako ključne

Ocene vplivajo na vašo restavracijo na več ravneh, od neposrednih rezervacij do dolgoročne
percepcije blagovne znamke.

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Odprite svoje tri najnovejše neodgovorjene ocene. Odgovorite na vse tri po
zgornji tabeli — konkretno, zbrano, najprej za prihodnjega bralca. Nato v
ponedeljkov koledar vstavite ponavljajoč 15-minutni blok »ocene«.
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Neposreden vpliv na goste in rezervacije

93 % potrošnikov prebere ocene pred izbiro restavracije. Brez dobrih ocen preprosto
zamudite velik del potencialnih gostov.

Restavracije z višjimi ocenami izberejo 3-krat pogosteje kot primerljive restavracije z
nižjimi ocenami.

Razlika ene zvezdice lahko pomeni 5–9 % razlike v prihodkih na letni ravni. To je
pomembno za vaš poslovni izid.

Gostje so pripravljeni plačati 31 % več v restavracijah z odličnimi ocenami. Zaznavanje
kakovosti upravičuje višje cene.

Negativne ocene imajo močnejši vpliv kot pozitivne: povprečno potrebujete 12 pozitivnih
ocen, da nevtralizirate eno negativno v zaznavi potencialnih gostov.

Vpliv na spletno vidljivost

Google uporablja ocene kot pomemben dejavnik razvrščanja za lokalne rezultate iskanja.
Več in boljše ocene pomenijo višje pozicije.

Več ocen vodi k večji vidljivosti v Google Zemljevidih in lokalnih rezultatih iskanja.

Nedavne ocene štejejo več kot stare. Stalen tok novih ocen je pomembnejši od
enkratnega vzpona.

Restavracije, ki se aktivno odzivajo na ocene, Google uvršča višje kot tiste, ki tega ne
počnejo.

Od kod prihajajo ocene? Najpomembnejše platforme

Najpomembnejše platforme za ocene restavracij, razvrščene po vplivu in relevantnosti:

1. Google ocene: najpomembnejša platforma

Google ocene so daleč najpomembnejša platforma za ocene restavracij:

Prikazujejo se neposredno v rezultatih iskanja in Google Zemljevidih, kjer večina ljudi išče
restavracije.

Znatno vplivajo na vaše lokalno razvrščanje. Restavracije z več in boljšimi ocenami se
prikazujejo višje.

Največji doseg med vsemi platformami. Skoraj vsi uporabljajo Google.

Prednost: Vsaj 60 % svojih prizadevanj za pridobivanje ocen usmerite na Google.

Povsem zahtevajte in optimizirajte svoj profil Google Moj posel. Dodajte fotografije, se
odzivajte na ocene in skrbite za ažurnost informacij.

2. TripAdvisor: ključen za turistična območja

Posebno relevanten za restavracije v turističnih območjih ali mestnih središčih.

Mednarodni popotniki se pri izbiri restavracij močno zanašajo na TripAdvisor.

Uvrstitve v vašem mestu ali regiji določajo vašo vidljivost za turiste.

Certifikat odličnosti se lahko izkoristi kot trženjsko orodje.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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3. Facebook: priporočila znotraj omrežij

Priporočila prijateljev imajo poseben vpliv na izbiro restavracije.

Brezhibno se integrira z vašo strategijo družbenih omrežij.

Ocene se zlahka delijo znotraj osebnih omrežij.

Posebno pomembno za lokalne stranke, ki vas sledijo prek družbenih omrežij.

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako se profesionalno odzovem na slabo Google oceno?

Zahvalite se gostu za povratne informacije, konkretno prepoznajte težavo, se iskreno
opravičite in jih povabite, naj stopijo v stik za rešitev. Nikoli ne odgovarjajte defenzivno, tudi
če se pritožba zdi neupravičena.

Kako sistematično zbiram več pozitivnih ocen?

Prošnjo za oceno naredite kot stalni korak ob slovesu. Uporabite QR-kodo na računu ali
izstopni vizitki. Pošljite prijazen opomnik po e-pošti ali WhatsApp dan po obisku.

Na katerih platformah za ocene mora biti prisotna moja restavracija?

Google Moj posel je najpomembnejša platforma za vidljivost. TripAdvisor je relevanten za
turiste. Facebook ocene prav tako vplivajo na vašo družbeno verodostojnost.

• 

• 

• 

• 
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5
R I T E M

Marketing s sezonami: kampanje, ki se
načrtujejo same

R I T E M FIG. 05

Razlog za objavo v vsakem letnem času

načrtujte leto enkrat: vsak mesec dobi akcijo, vezano na sezono

Restavracije, ki so na videz brez truda povsod, ne improvizirajo; vrtijo lanski koledar z novimi
fotografijami. Sezonskost je domača marketinška prednost gostinca — vaš izdelek se zares
spremeni štirikrat na leto, kar so štirje iskreni razlogi za hrup, za katere bi trgovske znamke
ubijale.

Leto na en pogled

FINE DINING MARKETINŠKO LETO (VSAKO NAČRTUJTE 6 TEDNOV VNAPREJ)

KL JUČNI  UVID

Sezonski marketinški koledar odpravi tedensko paniko »kaj naj

objavimo?«: štiri kampanje ob menjavi jedilnika, darilni trenutki

(december, valentinovo, materinski dan) in dve lastni izumljeni tradiciji,

vsaka načrtovana šest tednov vnaprej prek profila, družbenih omrežij, e-

pošte in WhatsAppa.

Jan jun dec
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Trenutek Kampanja Kanali

Vsaka menjava
jedilnika (×4)

»Nov jedilnik« — zgodba ene sestavine,
chefov zapis, poziv k rezervaciji

E-pošta + družbena omrežja
+ objava na profilu

December Darilni boni + praznični meniji —
mesec z najvišjo maržo

E-pošta + WhatsApp najprej
stalnim gostom

Valentinovo /
materinski dan

Vnaprej plačani fiksni meniji (po
zasnovi brez no-showov)

Profil + e-pošta + plačan
doseg po potrebi

Dve izumljeni
tradiciji

Otvoritveni večer špargljev, divjačinska
večerja, teden ostrig

Čakalna lista + e-pošta — naj
redkost opravi svoje

Mehanika jahanja vsake sezone — časovnica, cene, kontrolni seznam priprav — je v 
sezonskem marketingu, 10 marketinških nasvetov, ki delujejo zdaj, pa pokriva večno plast
pod tem.

Zakaj šest tednov vnaprej
Šest tednov da fotografiji čas, da nastane pri dnevni svetlobi, e-pošti čas, da prispe dvakrat,
in kuhinji čas, da meni pošteno skalkulira. Kampanje, načrtovane isti teden, ko se lansirajo, si
nujnost vedno sposodijo pri kakovosti. Eno pravilo ohranja koledar pošten: vsaka kampanja
se konča v rezervabilnem trenutku — datum, meni, gumb. Prepoznavnost brez poti do
rezervacije je aplavz brez prihodka; darilni boni (glejte darilne bone) so decembrska izjema,
ki potrjuje pravilo, saj dobro voljo spremenijo v januarski denarni tok.

G L O B L J E

Vsaka restavracija pozna koničen in mirna obdobja.

December poči po šivih, januar pa se zdi prazen. Poletni meseci privabljajo turiste, a v
avgustu stalni gostje odhajajo na počitnice. Z inteligentnim sezonskim marketingom
lahko mirna obdobja spremenite v priložnosti in koničen maksimalno izkoristite. V tem
obsežnem članku najdete popoln vodič za učinkovit marketing skozi vse leto.

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Odprite prazen list in zapišite naslednjih 12 mesecev v dvanajstih vrsticah.
Označite svoje štiri menjave jedilnika, december, oba darilna praznika — nato si
izmislite eno tradicijo, ki pripada samo vaši hiši. Pravkar ste napisali marketinški
načrt za naslednje leto.
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Zakaj sezonski marketing deluje

Ljudje iščejo sezonske doživetja. Sončna terasa poleti, prijetni zimski večer z enolončnico ob
svečah, sveži šparglji spomladi. Z uskladitvijo marketinga in jedilnika s temi željami se
odzivate na tisto, kar gostje v danem trenutku želijo in iščejo.

Sezonski marketing deluje iz več razlogov. Prvič ustvarja nujnost: sezonske jedi so na voljo le
začasno, kar gostje motivira, da pridejo zdaj. Drugič se ujema z naravnimi prehranjevalnimi
vzorci: ljudje si poleti želijo lahkih solat, pozimi pa ogrevalnih enolončnic. Tretjič ponuja
vsebino za komunikacijo: vsaka sezona vam da novo temo, o kateri spregovorite.

Restavracije, ki aktivno izvajajo sezonski marketing, v povprečju beležijo 15–25 % manjša
nihanja v prihodkih skozi leto. Konice so bolje izkoriščene in padci so zapolnjeni s ciljnimi
akcijami.

Pomlad: nov začetek

Po temnih zimskih mesecih so ljudje pripravljeni na prenovo, lahkost in prve sončne žarke.
Pomlad je sezona upanja in nove energije:

Lansiranje sezonskega jedilnika: Šparglji, rabarbara, mladi čebulček, mlad špinač —
sveži sestavini v ospredju. Lansiranje spremenite v dogodek s pokušino za stalne goste.

Odprtje terase: Iz tega naredite dogodek s posebnimi pomladnimi koktajli, morda DJ-
jem ali živim nastopom. Napovedate ga tedne vnaprej na družbenih omrežjih.

Velika noč: Velikonočni brunch je pri družinah izjemno priljubljen. Ponudite poseben
velikonočni meni z aktivnostmi za otroke. Pomislite na iskanje velikonočnih jajc v vrtu ali
na terasi.

Materinski dan: To je eden najzasedenejših dni v letu. Promocijo začnite vsaj šest tednov
prej. Ponudite posebne menije in pomislite na drobno darilo za mamice.

Lokalni prazniki: Prigrizki in pijača v duhu praznika, morda poseben brunch ali BBQ.
Posebej relevantno, če ste v območju z živahnimi prireditvami.

Marketinški nasvet za pomlad: osredotočite se na prenovo in svežino. Uporabljajte lahke,
vesele slike na družbenih omrežjih. Fotografirajte nove jedi v naravni dnevni svetlobi.
Sporočajte poreklo svežih sezonskih sestavin.

Poletje: terasa in turizem

Poletje prinaša edinstvene priložnosti in izzive. Vaša terasa postane vaše najpomembnejše
sredstvo, a stalni gostje odhajajo na počitniška mesta:

Doseganje turistov: Poskrbite, da ste optimalno vidni na Google, TripAdvisor in drugih
platformah. Posodobite fotografije s poletnimi terasnimi prizori. Aktivno odgovarjajte na
ocene.

Lahke jedi: Solate, žar ribe, ceviche, hladne juhe in osvežilni deserti. Ljudje se v vročini ne
želijo preobremenjevati z jedjo.

Poletni dogodki: BBQ večeri, degustacije vin na prostem, koktajlske delavnice, poletne
tematske večeri (mediteranska, azijska, morska hrana).

• 
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Reševanje avgustovskega padca: Mnogi stalni gostje so na počitnicah. Osredotočite se
na turiste z jedilniki v več jezikih in lokalne goste, ki ostajajo doma, s posebnimi
"staycation" ponudbami.

Podaljšanje terasne sezone: Investirajte v odeje, grelce in vzdušno razsvetljavo, da
podaljšate terasno sezono globoko v september.

Očetovski dan: Pogosto podcenjen, a lepa priložnost za nedeljski brunch ali BBQ
tematiko.

Marketinški nasvet za poletje: vizualna podoba je ključna. Investirajte v dobro fotografijo
hrane za poletne jedi. Delite atmosfero terase na Instagram. Sodelujte z vplivneži, ki lahko
prenesejo vaše poletno vzdušje.

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako kot lastnik restavracije načrtujem marketinški koledar za celo leto?

Identificirajte svoja koničen in mirna obdobja na podlagi preteklega leta. Načrtujte
marketinške akcije 4–6 tednov pred koničnimi obdobji (Valentinovo, Materinski dan, Božič)
in spodbujevalne akcije v mirnih obdobjih (januar, sredina avgusta).

Katere sezonske akcije so za restavracijo najbolj donosne?

Valentinovo, Materinski dan, Božič in Novo leto ter lokalni sejmi ali prazniki. Osredotočite se
na 3–4 priložnosti, ki ustvarijo največ prihodkov.

Kako daleč vnaprej moram začeti promovirati sezonski dogodek?

Vsaj 4–6 tednov pred priljubljenimi datumi, kot sta Valentinovo ali Materinski dan, 8–10
tednov pred Božičem in Novim letom. Rezervacije odprite zgodaj: gostje, ki aktivno iščejo,
načrtujejo daleč vnaprej.

• 

• 

• 
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6
Z A D R Ž E V A N J E

Iz enkratnih gostov naredite stalne

Z A D R Ž E VA N J E FIG. 06

Obdržati gosta proti zmagi novega

Držite se rednega 1× stroški

Osvojite novega gosta približno 5x strošek

5× pridobivanje novega gosta stane približno petkrat več kot obdržanje enega

Naredite miselni eksperiment: če bi vaš marketinški proračun lahko kupil bodisi 100 prvih
obiskov bodisi 60 drugih obiskov ljudi, ki so večer že vzljubili — kaj zgradi restavracijo? Prvi
obiskovalci so dragi skeptiki; vračajoči se pridejo prepričani, naročijo vinsko spremljavo in
pripeljejo prijatelje. A skoraj vsa marketinška energija restavracij lovi drage skeptike.

Stroj zadrževanja
Prepoznavanje: profili gostov spremenijo »mizo 6« v »g. Novak, miza ob oknu, alergičen
na školjke, obletnica v maju«. Prepoznavanje je najcenejši luksuz, ki ga lahko postrežete.

Ponovna aktivacija: mesečni seznam gostov, ki jih ni bilo 90+ dni, vsak dobi en oseben
zapis — nov jedilnik, vrnitev njihove najljubše jedi. Reaktivacijska e-pošta redno prekaša
vsako akvizicijsko kampanjo, ki jo restavracija izvede.

KL JUČNI  UVID

Pridobivanje novega gosta stane približno petkrat več kot ponovna

aktivacija obstoječega. Poteza z obrestnimi obrestmi v marketingu

restavracije je zadrževanje: prepoznajte vračajoče se goste, zapomnite si

njihove preference, oddaljene znova aktivirajte z enim osebnim

sporočilom in mesečno merite delež ponovnih obiskov.

• 

• 
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Rituali: predpremiere novih jedilnikov za stalne goste, kozarec na račun hiše ob petem
obisku. Zvestoba v fine diningu se gradi na občutku družine, ne na kartončkih z žigi —
celotna arhitektura je v gradnji zvestobe gostov.

Merite edino marketinško številko z obrestnimi obrestmi
Delež ponovnih obiskov — kolikšen del nocojšnjih pogrinjkov je tu že jedel — je zdravstveni
karton vašega celotnega marketinškega sistema. Pod 30% polnite puščajoče vedro; nad
50% se vaša jedilnica trži sama. Vaša analitika ga lahko izračuna samodejno, orodja, kot je 
marketing s pomočjo AI, lahko sestavijo reaktivacijske zapise — a toplina mora biti vaša.
Kako izkušnja sama ustvari željo po vrnitvi, je tema končnega vodiča za izkušnjo gostov.

SKRIVNOST ŠEFA KUHINJE

Tistih 5%, ki odloča o prihodnosti vaše restavracije

Klasične raziskave verige storitev in dobička so pokazale, da izboljšanje
zadrževanja strank za 5 odstotnih točk dvigne dolgoročni dobiček za 25–95% —
tako silovito je obrestovanje. Za restavracijo premik deleža ponovnih obiskov s 35%
na 40% pomeni približno dve dodatni vračajoči se mizi na večer. Dve mizi, vsak
večer, ki kuhinji že zaupata, porabita več in pripeljeta prijatelje. Nobena akvizicijska
kampanja na svetu ne tekmuje s to aritmetiko.

G L O B L J E

Pridobivanje novega gosta stane 5- do 7-krat več kot obdržanje obstoječega.

Pa vendarle se mnoge restavracije osredotočajo predvsem na pridobivanje novih strank,
medtem ko resnična vrednost leži v ponovnih obiskovaliih. Graditi zvestobo gostov ni
težko, a zahteva dosledno in premišljeno pristopanje. V tem obsežnem vodniku boste
izvedeli, kako enkratne obiskovalce preobraziti v zveste stalne goste, ki ohranjajo vašo
restavracijo v pogonu in delujejo kot njeni ambasadorji.

Najuspešnejše restavracije na svetu imajo eno skupno: jedro zvestih gostov, ki se znova in
znova vračajo. Ti gostje niso le stabilen vir prihodkov, temveč so tudi vaš najboljši
marketinški kanal. Prijateljem in družini pripovedujejo o vaši restavraciji, pustijo pozitivne

• 

◉ N A R E D I T E  T O  Š E  N O CO J

Izvlecite deset gostov, ki jih niste videli tri mesece. Vsakemu pošljite en oseben
stavek — »pravkar je prispel nov zimski jedilnik in ob divjačini sem pomislil na
vašo mizo«. Preštejte rezervacije, ki jih prinese ta ena sama serija e-pošte.
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ocene in vam odpustijo napake. Skratka: vlaganje v zvestobo je najpametnejša naložba, ki jo
lahko naredite kot gostinec.

Ekonomska vrednost zvestih gostov

Ponavljajoči se gostje so temelj zdravega restavracijskega poslovanja. Tukaj so številke, ki to
podpirajo:

Višja poraba: Zvesti gostje v povprečju porabijo 67 % več na obisk

Brez stroškov pridobivanja: Vrnejo se brez dragega marketinga

Priporočila iz ust v usta: V povprečju pripeljejo 2–3 nove goste letno

Odpuščanje napak: Napaka? Stalni gostje vam dajo drugo priložnost

Dragocene povratne informacije: Iskreno vam povedo, kaj bi se dalo izboljšati

Predvidljivost: Veste, kaj lahko pričakujete glede zasedenosti

Restavracija s 40 % ponavljajočih se gostov bistveno bolje posluje kot tista z 20 %. Vlaganje v
zvestobo je vlaganje v stabilnost.

Kaj naredi goste zveste?

Zvestoba ne nastane po eni odlični izkušnji, temveč z doslednimi pozitivnimi izkušnjami.
Raziskave kažejo na naslednje dejavnike:

Kakovost: Hrana mora biti dobra — vsakič znova

Storitev: Gostje se želijo počutiti opažene in cenjene

Prepoznavnost: Biti si zapomnjeni je močan dejavnik zvestobe

Enostavnost: Rezervacija in plačilo morata biti brezhibna

Vrednost: Ne nujno poceni, ampak vredno svojega denarja

Čustvena povezanost: Vez z ekipo ali vzdušjem

8 strategij za zvestobo gostov

1. Osebno spoznajte svoje goste

Nič ni bolj učinkovito kot biti prepoznan. Z dobrim sistemom profilov gostov lahko
personalizirate vsak obisk:

Preference: Najljubša miza, pijača, jedi

Alergije in prehranske zahteve: Proaktivno sporočite kuhinji

Posebne priložnosti: Rojstni dnevi, obletnice, pomembni datumi

Zgodovina obiskov: Kdaj so bili nazadnje? Kaj so naročili?

„Dobrodošli nazaj, gospa Novak, vaša najljubša miza ob oknu je pripravljena. Spet
Sauvignon Blanc?" — to ustvari vez, ki je ne more kupiti noben marketinški proračun.

2. Zagotovite dosledno kakovost

Zvestoba se začne z zanesljivostjo. Gostje se vrnejo, ker vedo, kaj lahko pričakujejo. To
pomeni:

Standardizirani recepti: Vsaka jed ima vsakič enak okus

• 
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Usposobljeno osebje: Dosledna storitev vseh — oglejte si naše nasvete za usposabljanje
osebja

Vzdušje: Osvetlitev, glasba, temperatura — podrobnosti so vedno na mestu

Čas čakanja: Čakalni časi so predvidljivi in sprejemljivi

Odlična storitev za stranke je temelj, na katerem sloni vse.

P O G O STA  VPR A Š A N JA

Kako vzpostavim program zvestobe za svojo restavracijo?

Začnite preprosto: digitalni sistem točk prek vašega rezervacijskega sistema. Nagrajujte ne
le obiske, temveč tudi spletne ocene in priporočila. Poskrbite, da se nagrada zdi resnično
vredna in ne preveč težko dosegljiva.

Kako pridobim nazaj stalne goste, ki so izginili iz moje restavracije?

Prek rezervacijskega sistema identificirajte goste, ki niso bili pri vas več kot 3 mesece.
Pošljite osebno sporočilo — ne množično e-pošto — s toprim povabilom in morebitno
majhno spodbudo.

Kako merim zvestobo gostov v svoji restavraciji?

Merite odstotek ponavljajočih se gostov (stremite k 40–60 % vaših mesečnih obrokov),
povprečno pogostost obiskov na gosta in vašo oceno Net Promoter Score prek kratkih
anket po vsakem obisku.

• 

• 

• 
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E - K N J I G A

Kako močan je vaš marketinški sistem?

Naš Googlov profil tedensko dobi novo fotografijo in preverjen odpiralni čas

Gostje lahko rezervirajo neposredno z Googla v manj kot dveh dotikih

Na eni izbrani platformi objavimo tri iskrene trenutke na teden

Ob vsaki rezervaciji s privolitvijo zbiramo e-pošto + telefon

Na naš seznam gre mesečna e-pošta s pravo vsebino

Vsaka ocena dobi zbran odgovor v 48 urah
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P R I P R A V L J E N I  N A  Z A Č E T E K

Marketing, ki teče, medtem ko vi
kuhate?
HappyChef avtomatizira strojnico iz tega vodiča — rezervacije z

Googla, kampanje WhatsApp, profile gostov in AI marketing — da

signal seže daleč tudi na vaše najbolj natrpane večere.

Rezervirajte predstavitev

Brezplačno, 30 minut, brez obveznosti

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