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Reichweite steigern

Du denkst, Restaurant Gutscheine sind nur was fur Groupon-Opfer und
Schnappchenjager? Falsch gedacht. In Wahrheit sind sie ein strategisches
Marketinginstrument mit brutalem Hebel — wenn man weils, wie man sie richtig
einsetzt. Denn wer blind Rabatt raushaut, verbrennt Marge und Reputation. Wer
es aber klug spielt, gewinnt Stammkunden, generiert Reichweite und knackt
sogar neue Zielgruppen — ganz ohne Influencer-Firlefanz.

e Warum Restaurant Gutscheine weit mehr sind als Rabattaktionen

e Wie du Gutscheine strategisch fur Umsatzsteigerung und Kundenbindung
einsetzt

e Die haufigsten Fehler — und wie du sie vermeidest

e Welche Gutschein-Arten es gibt und welche wirklich funktionieren

e Wie du mit Gutscheinen gezielt Reichweite aufbaust — auch lokal

e Die besten Tools und Plattformen fir Gutschein-Marketing im
Gastrobereich

e Wie du Gutscheine mit Performance-Marketing kombinierst

e Step-by-Step: Dein Gutschein-Funnel fir echtes Wachstum

e Warum Gutscheine datengetriebenes Marketing erméglichen

e Fazit: Gutscheine als Umsatz-Booster — aber nur mit System

Restaurant Gutscheilne als
strategisches Marketing-Tool
nutzen

Restaurant Gutscheine sind kein Spielzeug. Sie sind ein Werkzeug — und wie
bei jedem Werkzeug entscheidet die Handhabung uUber Erfolg oder Misserfolg.
Wer Gutscheine ohne Strategie einsetzt, erzeugt kurzfristige Frequenz, ja —
aber langfristig auch Preisverfall, unprofitable Gaste und das Image eines
Dauer-Discounters. Klingt hart? Ist aber Standard. Der Unterschied zwischen
Marketing und Margenmassaker ist der Plan dahinter.

Eine Gutscheinstrategie beginnt immer mit der Zieldefinition: Willst du neue
Gaste gewinnen, Stammkunden reaktivieren oder Leerlaufzeiten fillen? Je nach
Ziel andert sich das Format, der Kanal und die Mechanik des Gutscheins. Ein
Willkommensgutschein fir Neukunden sieht anders aus als ein personifizierter
Birthday-Deal fur Stammgaste. Und beide unterscheiden sich von einem
Gutscheincode fir Google Ads Remarketing.

Gutscheine sind performancefahig. Richtig eingesetzt, kannst du jede MaBnahme
nachverfolgen: Offnungsrate, Einlésungsquote, Warenkorbwert, Lifetime Value.
Das bedeutet: Du kannst testen, messen, skalieren. Willkommen im
datengetriebenen Restaurant-Marketing. Wer lieber auf Bauchgefihl und “Wir
machen das schon immer so” setzt, darf gerne weiter auf Laufkundschaft hoffen
— oder auf das nachste Food-Festival.



Strategisch bedeutet auch: Gutscheine missen Teil deines CRM sein. Ohne
Kundendaten keine Segmentierung, ohne Segmentierung keine Relevanz. Und ohne
Relevanz ist dein Gutschein nichts weiter als ein Almosen — verschenkte Marge
ohne Return. Wer seine Kunden kennt, kann treffsicher Aktionen ausspielen,
Anlasse nutzen (Geburtstag, Hochzeitstag, 100. Besuch) und sogar Upselling
betreiben.

Die verschiedenen
Gutscheinarten und 1ihre
Einsatzbereiche

Gutschein ist nicht gleich Gutschein. Es gibt eine ganze Palette an Formaten,
und jedes erfullt einen anderen Zweck. Wer alles auf denselben 10%-Rabatt
setzt, verschenkt Potenzial — und signalisiert vor allem eins:
Ideenlosigkeit. Wir zeigen dir, welche Gutscheinarten wirklich Sinn ergeben
und wo du sie am besten einsetzt.

e Wertgutscheine (z. B. 20 Euro fur 15 Euro)
Der Klassiker. Funktioniert gut, wenn du den durchschnittlichen
Warenkorb erhdhen willst. Aber Vorsicht: Nur sinnvoll, wenn du deine
Marge im Griff hast.

e Prozentuale Rabatte (10 %, 20 %)
Einsteigerldosung. Wirkt schnell, ist aber gefahrlich, weil sie dein
Preisniveau dauerhaft beschadigen kann — gerade bei wiederholtem
Einsatz.

e 2-flr-1-Deals
Ideal fur schwache Zeiten und zur Erhdhung der Gasteanzahl pro Tisch.
Funktioniert gut im Lunch-Bereich oder bei neuen Gerichten.

e Personalisierte Gutscheine
Geburtstag, Jubilaum, “Wir vermissen dich”-Trigger: Diese Gutscheine
haben hohe Conversion Rates, weil sie emotional und relevant sind.

e Event- oder Menu-Gutscheine
“3-Gange-Menu fur 2 Personen zum Fixpreis” — perfekt fur Upselling und
um neue Produkte oder Erlebnisse zu pushen.

Die Kunst liegt darin, den Gutschein zur richtigen Zeit, an die richtige
Person, Uber den richtigen Kanal auszuspielen. Das ist kein Bauchgefihl,
sondern datengetriebenes Funnel-Marketing. Und das unterscheidet Profis von
Rabatt-Schleudern.

Reichwelite aufbauen mit



Gutscheinen — lokal und
digital

Restaurant Gutscheine sind nicht nur ein Conversion-Trigger — sie sind auch
ein Reichweiteninstrument. Wer glaubt, dass Gutscheine nur in der eigenen
Stammkundschaft zirkulieren sollten, verschenkt massives Potenzial. Denn mit
smartem Gutschein-Marketing erreichst du auch kalte Zielgruppen — lokal wie
digital.

Beginnen wir mit der lokalen Ebene: Hier sind Plattformen wie Groupon,
DailyDeal oder Mydealz ein zweischneidiges Schwert. Ja, du bekommst
Sichtbarkeit und Traffic — aber meist discount-affine Kunden mit geringer
Bindung. Besser: Lokale Kooperationspartner einbinden (Fitnessstudios,
Hotels, Friseure), die deine Gutscheine exklusiv an ihre Kunden weitergeben.
Win-win — aber auf Augenhdhe.

Digital funktioniert Gutschein-Marketing Uber Paid Social, Google Ads und
Newsletter-Funnels. Du kannst Facebook-Ads mit Gutschein-Incentives
kombinieren, Lookalike Audiences bauen oder Retargeting-Kampagnen mit
personalisierten Gutscheincodes ausspielen. Wer das mit Conversion-Tracking
koppelt, weill exakt, was ein Gutschein kostet — und was er bringt.

Auch SEO spielt eine Rolle. Zielgerichtete Landingpages mit
Gutscheinangeboten ranken gut, wenn sie lokal optimiert sind (“Italienisches
Restaurant Gutschein Kéln Ehrenfeld”). Kombiniert mit Google My Business,
Local Citations und Bewertungen ergibt das ein starkes Paket fur Sichtbarkeit
und Reichweite — ohne dauerhaft Rabatte rauszuhauen.

Gutschein-Marketing mit
Performance-Ansatz: Zahlen,
die zahlen

Willkommen im Maschinenraum. Hier geht es nicht um Gefihl, sondern um KPIs.
Wenn du Gutscheine als Performance-Instrument begreifst, dann brauchst du
klare Metriken, die du Uberwachen und optimieren kannst. Die wichtigsten
Kennzahlen im Gutschein-Marketing sind:

e Einlosungsquote — Wie viele der versendeten Gutscheine wurden
tatsachlich eingelost?

e Deckungsbeitrag pro Gutschein — Was bleibt nach Abzug von Rabatt,
Wareneinsatz und Fixkosten Ubrig?

e Warenkorb-Uplift — Erhdht der Gutschein den durchschnittlichen
Bestellwert?

e Customer Lifetime Value (CLV) — Wie oft kommt der Gutschein-Nutzer
wieder? Wird er Stammgast?



e Cost per Redemption (CPR) — Was kostet dich die Einlésung, inklusive
Werbekosten?

Richtig spannend wird es, wenn du Gutschein-Codes segmentierst. Verschiedene
Codes fur verschiedene Kanale (z. B. “FB10”, “G0020”, “NL5") zeigen dir
genau, welche MalBnahme funktioniert. Kombiniert mit einem CRM-System wie
Lightspeed, Gastronovi oder OpenTable kannst du diese Daten langfristig
auswerten — und dein Gutschein-Marketing smarter machen.

Step-by-Step: Ein Gutschein-
Funnel, der wirklich
funktioniert

Hier kommt das Playbook. Ein bewahrter Gutschein-Funnel, der nicht nur
Einldsungen bringt, sondern auch Umsatz, Wiederbesuche und langfristige
Kundenbindung erzeugt:

1. Leadgenerierung: Schalte eine Facebook-Kampagne mit dem Angebot “10 Euro
Gutschein fir deine erste Reservierung”. Ziel: E-Mail-Adresse
einsammeln.

2. Double-Opt-in & Gutscheinversand: Automatisierter Versand des Gutscheins
nach E-Mail-Bestatigung. Wichtig: Personalisierter Code, begrenzt
gultig.

3. Reminder-Sequenz: Wer nicht einlést, bekommt nach 7 Tagen eine
Erinnerungs-Mail mit Countdown.

4. Einldésung & Tracking: Gutschein wird im Kassensystem erfasst — inklusive
Gastdaten, Datum, Umsatz.

5. Nachfassmail: 3 Tage nach Besuch folgt eine Mail mit Bewertungseinladung
und Upselling-Angebot.

6. Segmentierung: Wer mehrfach kommt, landet im Stammkunden-Cluster und
bekommt gezielte Aktionen.

Das Ganze lasst sich mit Tools wie Mailchimp, ActiveCampaign oder Hubspot
automatisieren — kombiniert mit deinem Kassensystem. So wird aus einem
lappischen Gutschein eine datengetriebene Wachstumsmachine.

Fazit: Gutscheline sind keiln
Rabatt, sondern Taktik

Restaurant Gutscheine konnen Umsatz retten — oder zerstdren. Entscheidend
ist, wie du sie einsetzt. Wer strategisch denkt, segmentiert, misst und
optimiert, kann aus Gutscheinen einen machtigen Performance-Kanal machen. Wer
dagegen reflexartig Rabatte verteilt, zieht die falschen Gaste an und schadet
der eigenen Marke. Die Wahl liegt bei dir.



In einer Zeit, in der Frequenz schwer planbar und Stammkundschaft Gold wert
ist, sind Gutscheine ein unterschatzter Hebel. Aber eben nur, wenn du sie
nicht als Bettelzettel, sondern als Marketing-Asset verstehst. Also: Planung,
Technik, Auswertung. Kein Rabatt-Theater, sondern datenbasierte Gastronomie.
Willkommen bei den Profis. Willkommen bei 404.



