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TISCHKULTUR

Tischtücher oder Tischsets?
FRAGE  Müssen in einem Gourmet-Lokal zwingend hochwertige Tischtücher  
verwendet werden? Oder genügen auch Tischsets in guter Qualität? Oder anders 
gefragt: Wann kommt das Tischtuch zum Einsatz – wann am besten das  
Tischset? G. H., Restaurantleiter, Schaffhausen

ANTWORT Die Tischwäsche sollte immer an das 
Lokal, das Angebot und nicht zuletzt an das Tab-
letop angepasst werden. So arbeiten wir bei-
spielsweise in Jack’s Brasserie – wo wir die klassi-
sche französische Brasserie-Küche zelebrieren –  
mit weissen Tischtüchern, Napperon und Mol-
ton. In der Lobby-Lounge-Bar, in der wir eine
moderne Küche mit Sushi und diversen Snacks 
anbieten, arbeiten wir mit Tischsets. Gerade in 
der Lobby-Lounge-Bar verleihen die Tischsets 
eine gewisse Leichtigkeit, die zum Wohlfüh-
len einlädt. Auch auf der Sky Terrace eignen sich 
Tischsets sehr gut, da es keine Probleme mit dem 
Wind gibt. 

Ausserdem besteht auch die Möglichkeit, 
mit Tischläufern zu arbeiten, die eine gute Alter-

native zu Tischtuch und Set sind. Bei der Tisch-
wäsche lohnt es sich, auf hochwertige Qualität
zu setzen, da die Tischwäsche allgemein bei der 
Arbeit und beim Reinigen sehr strapaziert wird. 
Zudem sind die Pflege-Eigenschaften bei guter 
Qualität meist um einiges besser – das Gleiche
gilt auch bei den Tischsets. Bei den Tischsets ist 
ausserdem wichtig, dass diese waschbar sind
(mit der Maschine), da das Abreiben mit nassen 
Tüchern eher unhygienisch ist.

Eine andere Möglichkeit wäre, die Tisch-
wäsche zu mieten. Natürlich ist dies bestimmt
die teuerste Variante, jedoch ist die Flexibilität
sehr hoch. Zum Beispiel könnte man so saisonal 
die Tischwäsche wechseln – farblich auf die Jah-
reszeiten abgestimmt.� H 
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Wird der Newsletter wirklich beachtet?
FRAGE  Wir verschicken regelmässig einen Newsletter und wollen nun systematisch 
prüfen, ob er von den Empfängern beachtet wird. Dafür stützen wir uns auf ein  
automatisch generiertes Reporting. Welche Kennzahlen muss ich besonders beach-
ten, und was sagen diese Zahlen aus?  R. S., Marketing-Managerin, St. Gallen

ANTWORT  Für die Erfolgskontrolle eines News-
letter-Mailings sind die Zustellrate, die Öff-
nungsrate und die Klickrate wichtige Indika-
toren. Die Zustellrate gibt Aufschluss über die 
Qualität Ihres E-Mail-Verteilers. Sie hält fest, 
wie viel Prozent der Adressen den Newsletter 
erhalten haben. Die fehlgeschlagenen Zustellun-
gen (sogenannte Bounces) werden vom Adress- 
Total abgezogen. 
Die eindeutige Öffnungsrate zeigt an, wie viel Pro-
zent der Empfänger das Mail geöffnet haben. 
Öffnet ein Empfänger den Newsletter mehrmals, 
wird dies als eine Öffnung erfasst. Je nach Bran-
che unterscheiden sich die Durchschnittswerte 
der eindeutigen Öffnungsraten. In der Reise-
branche liegen die Durchschnittswerte bei 30 %, 
in der Restaurationsbranche bei 20 %. 
Die eindeutige Klickrate zeigt an, wie viel Pro-
zent der Empfänger einen oder mehrere Links 
im Newsletter anklicken. Da der Empfänger hier 
eine Aktion vornimmt und sein Interesse signali-
siert, ist dieser Wert für die Erfolgskontrolle noch 
spezifischer als die Öffnungsrate. 

In der Praxis ist allerdings nicht immer klar, 
welche Daten die Reportings genau erfassen. 
Werden zum Beispiel die klickenden Empfänger 

oder das Total der Klicks erfasst? Im Zweifelsfall 
fragen Sie bei Ihrem Anbieter nach.

Konzentrieren Sie sich bei der Analyse 
nicht zu sehr auf allgemeine Benchmarks und 
Branchenwerte. Behalten Sie die eigenen Werte 
im Auge und setzen Sie sich realistische Ziele. 
Haben Sie den Mut, Neues auszuprobieren, und 
prüfen Sie von Mailing zu Mailing, was funktio-
niert und was nicht. Manchmal genügen schon 
frechere Betreffzeilen, um die Öffnungsrate zu 
verbessern. Besondere Sorgfalt sollten Sie auch 
auf die Verlinkungen legen. Schliesslich soll Ihr 
Newsletter den Traffic und die Buchungszahlen 
auf Ihrer Website erhöhen. 

Damit Sie die Kennzahlen Ihrer News-
letter-Mailings besser miteinander vergleichen 
können, analysieren Sie das Reporting am bes-
ten jeweils zum selben Zeitpunkt, zum Beispiel 
zwei Wochen nach dem Versand. 

Apropos Versandzeitpunkt: Hotels, die 
mehrheitlich private Mail-Adressen bedienen, 
sollten das Wochenende für Newsletter-Mailings 
nutzen. Die Empfänger haben dann Zeit und 
Musse, Ferienpläne zu schmieden, sich auf einer 
Hotel-Website umzusehen – und dort im Idealfall 
gleich zu buchen.� H 
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