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Umsatz garantiert
Du willst deinen Umsatz steigern, die Bude vollkriegen und gleichzeitig noch
smarter wirken als die Konkurrenz? Dann vergiss Rabattaktionen, die keiner
versteht – und setz endlich Restaurantgutscheine richtig ein. Denn mit etwas
Verstand wird aus dem vermeintlichen Goodie eine gnadenlos effiziente
Umsatzmaschine. Der Trick? Nicht verschenken, sondern strategisch
investieren. Willkommen in der Welt der kalkulierten Großzügigkeit.

Warum ein Restaurantgutschein kein Almosen, sondern ein kalkuliertes
Marketinginstrument ist
Wie Gutscheine den Durchschnittsbon erhöhen und Upselling fördern
Welche psychologischen Effekte durch Gutschein-Marketing ausgelöst
werden
Wie du Gutscheinaktionen online und offline clever verzahnst
Welche Gutschein-Typen wirklich funktionieren – und welche du sofort
streichen solltest
Warum Tracking und Conversion-Messung bei Gutscheinen Pflicht sind
Wie du mit personalisierten Gutscheinen aus Gästen Fans machst
Best Practices aus der Gastro-Szene: Was funktioniert, was ist heiße
Luft?
Rechtliche Fallstricke und wie du sie vermeidest
Strategischer Einsatz für Events, Feiertage und durststreckenarme Zeiten

Restaurantgutschein als
Umsatz-Booster: Klug statt
kostenlos
Ein Restaurantgutschein ist kein Geschenk. Oder besser gesagt: Er ist es nur
für den Gast – nicht für dich. Für dich ist er ein strategisches Werkzeug,
ein gezielter Hebel, der Umsätze ankurbelt, Kundenbindung fördert und
Marketingdaten generiert. Sofern du ihn richtig einsetzt. Denn wer wahllos
Gutscheine verschenkt, schmeißt Geld zum Fenster raus. Wer sie aber clever
einsetzt, verwandelt leere Tische in Stammkundschaft und ungenutzte
Kapazitäten in profitables Upselling.

Die meisten Gastronomen denken bei Gutscheinen immer noch zu eindimensional:
10 Euro Rabatt, 2-für-1-Menüs oder „ein Dessert aufs Haus“. Nett gemeint.
Aber komplett ineffizient, wenn sie nicht in eine durchdachte Strategie
eingebettet sind. Denn ein Gutschein ist kein Rabatt – er ist ein
Marketingversprechen. Und wie bei jedem guten Marketing kommt es darauf an,
wen du ansprichst, wann du es tust und was du dabei misst.

Das Ziel ist nicht, weniger zu verdienen. Sondern mehr. Und zwar durch
intelligente Steuerung: Du willst Tische zu Zeiten füllen, in denen sonst
Flaute herrscht. Gäste zu höherem Konsum animieren. Und vor allem: Neukunden



gewinnen, die wiederkommen. Dafür braucht es keine Rabattschlacht – sondern
datengetriebene Präzision.

Ein effektiver Restaurantgutschein kann je nach Ausgestaltung bis zu 30 %
mehr Umsatz pro Besuch generieren. Warum? Weil Gäste mit Gutschein eher
bereit sind, zusätzliche Leistungen in Anspruch zu nehmen. Das Dessert, der
teurere Wein, der Espresso danach – alles wird wahrscheinlicher, wenn das
Gefühl vorherrscht, „etwas geschenkt“ bekommen zu haben. Und genau hier setzt
kluges Gutschein-Marketing an.

Psychologie des Gutschein-
Marketings: Warum Gäste mehr
ausgeben
Gutscheine wirken. Nicht weil Menschen so gerne sparen – sondern weil sie
lieber gewinnen. Der psychologische Effekt eines Restaurantgutscheins basiert
auf dem Prinzip der Verlustaversion: „Ich habe etwas in der Hand – und wenn
ich es nicht einlöse, verliere ich es.“ Kombiniert mit dem
Reziprozitätsprinzip („Du gibst mir was – ich gebe dir was zurück“) entsteht
eine Dynamik, die den Kunden nicht nur in dein Lokal bringt, sondern ihn dort
auch länger verweilen und mehr konsumieren lässt.

Ein clever platzierter Gutschein aktiviert genau diese Mechanismen. Der Gast
will den Gutschein einlösen, fühlt sich eingeladen – und gleichzeitig
verpflichtet, „etwas zurückzugeben“. Das kann ein höherer Konsum sein, ein
positiver Online-Bewertungseintrag oder einfach die Entscheidung, das nächste
Dinner ebenfalls bei dir zu buchen. Noch stärker wirkt dieser Effekt bei
personalisierten Gutscheinen – etwa zum Geburtstag oder Jubiläum. Hier kommt
zusätzlich das Gefühl der Wertschätzung ins Spiel, was die Conversion-Rate
massiv pusht.

Was du vermeiden solltest: undifferenzierte Massen-Gutscheine ohne Kontext.
Wenn jeder Gast denselben 10-Euro-Gutschein bekommt, verliert die Aktion
schnell an Relevanz. Stattdessen: Zielgruppen-spezifisch denken. Familien mit
Kindern? Biete ein Gratis-Kindermenü. Business-Luncher? Ein Espresso aufs
Haus. Studenten? Happy Hour auf Snacks. Je genauer der Gutschein zur
Zielgruppe passt, desto höher die Einlösequote – und desto besser der Umsatz.

Ein weiterer psychologischer Trigger: Knappheit und Exklusivität. „Nur diesen
Monat“, „Nur für Newsletter-Abonnenten“, „Nur für Erstbesucher“ – solche
Formulierungen erhöhen die Dringlichkeit. Kombiniert mit einem klaren Call-
to-Action („Jetzt reservieren und Gutschein einlösen!“) funktioniert das
deutlich besser als jeder generische Rabatt.



Gutscheinarten im Vergleich:
Welche funktionieren wirklich?
Gutschein ist nicht gleich Gutschein. Es gibt etliche Varianten – aber nur
wenige bringen echten Mehrwert. Die besten Restaurantgutschein-Typen sind
die, die auf klaren Zielen basieren: Neukundengewinnung, Umsatzsteigerung,
Kapazitätsauslastung oder Kundenbindung. Hier die effektivsten Modelle im
Check:

Wertgutschein: Der Klassiker. 10, 20 oder 50 Euro auf das gesamte
Angebot. Funktioniert gut für Geschenke oder als Anreiz für Erstbesuche.
Aber: Wird oft nur einmal eingelöst – keine Kundenbindung.
Aktionsgutschein: Gültig nur in bestimmten Zeiträumen, z. B. „Zwischen
Montag und Donnerstag“. Ideal zur Steuerung von Auslastung in
Nebenzeiten.
Produktgutschein: „Ein Dessert gratis“, „Zwei Cocktails zum Preis von
einem“. Animiert zu gezieltem Upselling und fördert die Probierfreude
der Gäste.
Event-Gutschein: Nur gültig zu einem bestimmten Anlass (z. B.
Valentinstag, Jubiläum). Funktioniert besonders gut mit limitierter
Verfügbarkeit.
Personalisierter Gutschein: Geburtstagsgruß mit Gutschein-Code,
Jubiläumsaktion für Stammkunden. Höchste Conversion-Rate durch
individuelle Ansprache.

Finger weg von: „Alles 20 % günstiger“-Gutscheinen. Sie entwerten dein
Angebot, ziehen Schnäppchenjäger an und senken langfristig den wahrgenommenen
Wert deiner Leistung. Dein Ziel ist nicht, billiger zu sein – sondern besser.
Und besser verkauft sich über Erlebnis, nicht über Rabatt.

Tracking, Conversion und
Performance: Deine Gutschein-
KPIs
Was du nicht misst, kannst du nicht optimieren. Das gilt auch – und besonders
– für jeden Restaurantgutschein. Du brauchst Zahlen. Einlösquote,
Durchschnittsbon, Folgebuchungen, Gutscheinquellen (z. B. Instagram,
Newsletter, Google Ads) – nur wer alle relevanten KPIs kennt, kann seine
Kampagnen skalieren.

Setze auf digitale Gutscheinsysteme mit eindeutigen Codes, die du an der
Kasse oder im Buchungssystem erfassen kannst. Tools wie Voucherify, Talon.One
oder selbstgebaute Lösungen via WooCommerce oder Shopify (für Takeaway)
bieten ausreichend Tracking-Funktionalität. Wichtig: Jeder Gutschein braucht
ein Ablaufdatum, einen Aktionszeitraum und eine eindeutige ID.



So misst du die Performance deiner Gutschein-Aktion:

Einlösquote: Wie viele der versendeten/angebotenen Gutscheine wurden
eingelöst?
Uplift: Wie viel höher war der Durchschnittsbon bei Gutschein-Nutzern?
ROI: Wie viel Umsatz wurde durch die Aktion generiert im Verhältnis zu
den Kosten?
Folgekäufe: Wie viele Gäste kamen innerhalb von 90 Tagen erneut?
Channel-Performance: Über welchen Kanal kamen die meisten Einlösungen?

Nur wenn du regelmäßig reportest, kannst du herausfinden, welche
Gutscheinarten, Kanäle und Zielgruppen wirklich funktionieren – und welche du
streichen kannst. Alles andere ist Marketing-Glücksspiel.

Best Practices: So machen
andere Gastronomen mehr Umsatz
mit Gutscheinen
Einige der erfolgreichsten Restaurants in Deutschland setzen Gutscheine nicht
als Rabattwaffe ein, sondern als Conversion-Trigger. Hier ein paar bewährte
Taktiken:

Lunch-Gutschein für Bürogebäude: Zielgruppen-spezifische Gutscheine für
umliegende Firmen. Ergebnis: 25 % mehr Mittagstisch-Umsatz in drei
Monaten.
Geburtstagsgutschein per E-Mail: Automatisierte Mails mit
personalisiertem Gutscheincode. Öffnungsrate: über 60 %, Einlösequote:
22 %.
Social-Media-Only-Gutscheine: Exklusive Codes nur über Instagram
Stories. Ergebnis: mehr Follower, mehr Interaktion, mehr Umsatz.
Gutschein mit Mindestverzehr: „10 Euro Gutschein bei Mindestumsatz von
30 Euro“. Effektiver Upsell-Mechanismus, der den Bon steigert.
Gutschein als Bewertungs-Booster: „Bewerte uns online – erhalte einen 5-
Euro-Gutschein beim nächsten Besuch“. Bewertungsrate verdoppelt, Google-
Rating verbessert.

Entscheidend ist, dass jede Aktion in einen klaren Funnel eingebettet ist:
Aufmerksamkeit erzeugen, Gutschein anbieten, Erlebnis liefern, Daten sammeln,
Folgeaktion triggern. Wer das beherrscht, macht aus jedem Gutschein einen
skalierbaren Marketingkanal.

Fazit: Restaurantgutscheine



sind Umsatzwerkzeuge – keine
Wohltätigkeit
Ein Restaurantgutschein ist kein Goodie für nette Gäste – er ist ein
Business-Tool. Wer ihn richtig einsetzt, steigert den Umsatz, füllt leere
Tische, erhöht den Durchschnittsbon und sammelt wertvolle Daten. Wer ihn
falsch einsetzt, verschenkt Marge, zieht Schnäppchenjäger an und beschädigt
langfristig seine Marke. Die Entscheidung liegt bei dir.

Die gute Nachricht: Mit der richtigen Strategie, klarer Zielsetzung und
sauberem Tracking wird der Gutschein vom Bauchladen-Experiment zum
kalkulierbaren Marketinghebel. Also hör auf zu verschenken – und fang an zu
investieren. Besonders in deine Gäste. Und in deinen Umsatz.


