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WAGEN SIE ES, BESONDERS ZU SEIN... |

KUNDENAKQUISE IN DER GASTRONOMIE

« Finden Sie das Alleinstellungsmerkmal ihres Angebotes (Restaurant ist nicht gleich Restaurant!
Jeder bietet Speisen an, warum soll der Gast gerade bei Ihnen essen)?!

« Welche Gastekreise méchten Sie ansprechen, Eltern & Kinder, Geschaftsleute, Touristen,
Anwohner, etc.

« Planen Sie ihre Kundenakquise: Kurze Beschreibung Ihres Angebotes, Entwerfen Sie gute Flyer
und oder Postkarten, schreiben Sie ihre potentiellen Gaste direkt an.Bieten Sie ein Special an,
und machen Sie auf weitere Angebote aufmerksam.

« Verwalten Sie Ihre Daten und gruppieren Sie diese, um nur immer eine entsprechende
Kundengruppe anzusprechen (Events, Newsletter, Stammkunden, a la carte, etc.).

« Die Agkuise muss ein permanentes Tool sein, welches aktiv genutzt wird.

« Streuen Sie ihr Angebot Uber verschiedenste Kanale (Netzwerktreffen, die schon erwahnten
Flyer oder Postkarten, Veranstaltungen und Medial. Facebook und Twitter diirfen heute nicht
mehr fehlen. Nutzen Sie diese, zur Verbreitung lhres Angebotes (Mittagstisches).

« Gehen Sie verschiedene Kooperationen mit Geschéaftspartnern ein und organisieren Sie
gemeinschaftliche Veranstaltungen.

« Uberpriifen Sie mehrmals im Jahr ihr Angebot und tiberlegen Sie ob was Sie fiir Inre Géste
optimieren kdénnen.

« Kreieren sie neue Produkte, bleiben Sie dabei jedoch Ihrem Thema treu.

« Hoffen Sie nicht auf Gaste, die vielleicht in Ihr Restaurant oder Café fallen, das funktioniert nur

in den seltensten Fallen. Werden Sie aktiv und angeln Sie sich Ihre Gaste.
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