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Uvod

Ako vodite mali ili obiteljski biznis u turizmu -
apartmane, restoran, bar, kafié, ku¢u za odmor, izlet,
wellness ili neku drugu lokalnu uslugu - velike su Sanse
da vam sezona izgleda kao stalna borba s vremenom.
Gosti dolaze i odlaze, poruke stizu sa svih strana, sve je

hitno, a marketing najéeSc¢e ostane “za kad stignemo”.

Ova knjiga je nastala upravo zbogvas. Nije pisana za
velike sustave s ogromnim budzetima i vlastitim
marketing timovima. Pisali smo je za male i obiteljske
biznise koji Zele raditi pametnije, popuniti sezonu bolje i

manje ovisiti o sreci i stihiji.

U njoj nec¢ete nadi “velike rijeCi” i teoretske modele koje

nitko nema vremena provoditi. Umjesto toga, naci Cete:

e jednostavne korake kako da budete vidljiviji

tamo gdje vas gosti traze

e konkretne ideje Sto snimati i kako objavljivati

sadrzaj



e nacine kako iskoristiti Google Maps, recenzije,

UGC i mikrolokalno oglasavanje

e savjete kako prostor pretvoriti u prodajni alat, a

goste u svoje ambasadore

Polazimo od pretpostavke da ste osoba koja ima vise
uloga odjednom - vodite operativu, komunicirate s
gostimaiili klijentima, brinete o prodaiji, organizaciji i
svakodnevnim odlukama. Marketing vam zbog toga
mora biti postavljen tako da vam olakSa posao, a ne da

stvori joS jednu dodatnu obvezu.

Zato je cilj ove knjige vrlo jednostavan: pokazati vam
kako mali sezonski biznis moze postati pun, bez velikih
troskova i bez marketinske magle. Ako iz ove knjige
uzmete samo nekoliko ideja i pretvorite ih u navike, ve¢

ste napravili viSe od vecine svojih konkurenata.



Kako se vremena mijenjaju i zasto
je danas teze nego ikad

Nekad je sezonski biznis mogao racunati na nekoliko
stabilnih prednosti. Dobra lokacija, lijepo vrijeme,
preporuka “od usta do usta” i navika gostiju da dolaze
na ista mjesta iz godine u godinu. Danas se sve to
promijenilo. Gost je informiraniji, zahtjevniji i

prelazi dalje.

Kupci danas traze viSe od samog smjeStaja, hrane ili
usluge transporta. Vazna im je sigurnost, jednostavnost
rezervacije i povjerenje u ono Sto odabiru prije nego
uopce stignu. Osoba koja trazi smjestaj, dobro mjesto
za jelo, izlet ili autentic¢an lokalni dozivljaj ne gleda
samo cijenu. Gleda fotografije, recenzije, dojam koji
ostavljate, jasnocéu informacija i osjeéaj povjerenja koji
stvarate prije nego $to vam se uopce javi.

Za mali biznis to moze biti frustrirajuce. Ulozili ste trud,
kreirali kvalitetnu ponudu, a gost ipak ode negdje
drugdje. Razlog najcescée nije loSa usluga, veé Cinjenica

da vas gosti nisu mogli jednostavno pronaciili da u tom
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klju¢nom trenutku niste djelovali dovoljno uvjerljivo. Tu

marketing postaje nuzan.

Ljudi misle da je marketing samo oglas. Ali, marketing
je nacin na koji vas ljudi upoznaju, razumiju i odlu¢e
odabrati. Ako to ne radite svjesno, trziSte ¢e odludivati

umjesto vas.

Zasto je danas teze nego ikad?

Danas se suoCavamo s:
e brzim ritmom donoSenja odluka,
e informacije su dostupne na svakom koraku,
e strpljenje korisnika je minimalno,
e proces odabira uvelike ovisi o trenuthnom dojmu

na ekranu mobitela.

Vas biznis moze biti dobar, ali ne i vidljiv. Lokacija moze
biti odli¢na, ali ne i dovoljno objasnjena. Usluga moze
biti vrhunska, ali bez pravih dokaza da je to tako. A ako
gost ne stekne povjerenje prije dolaska, vrlo lako ¢e

odabrati nekog drugog.

Posebno je to izrazeno u turizmu. Gost ne poznaje vas,

ne poznaje vas prostor i ne zna kakvo je stvarno iskustvo
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dok ne dode. Zato se oslanja na signale: fotografije,
video, recenzije, lokaciju, druStvene mreze i dojam koji
ostavljate online. Drugim rijeCima, prije nego Sto vas

posijeti fizicki, mora vam “povjerovati” digitalno.

Sto to znaéi za mali biznis?

Za male i obiteljske biznise to nije loSa vijest. Zapravo,
to moze biti prednost. Veliki sustavi esto djeluju
udaljeno, genericki i sterilno. Mali biznis moze biti
osobniji, autenticniji i blizi gostu. Ali samo ako to

pokaZze na pravi nacin.

Gost mora brzo razumjeti kome se obracate, Sto nudite,
po ¢emu se razlikujete od drugih i zaSto vam moze
vjerovati.

Sto je vasa komunikacija jasnija, to je vjerojatnije da ¢e
gost odabrati bas vas.

Zasto vam treba marketing da bi pogurao
prodaju?

Marketing vam ne treba zato Sto je “moderna rijec” ili

zato Sto svi drugi to rade. Treba vam jer pomaze da se
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vaS$a vrijednost vidi prije nego §to gost stigne na
lokaciju. On smanjuje neizvjesnost, povecava

povjerenje i ubrzava odluku.

Na primjer, ako imate dobru kuéu za odmor, gost
mozda nece rezervirati samo zato Sto ste blizu plaze. Ali
ako vidi kratak video atmosfere, procita nekoliko
odliénih recenzija i osjeti da je ponuda autenti¢na,
Sansa za rezervaciju raste.

To je cijela poanta. Dobra ponuda je temelj, ali sama po

sebi nije dovoljna. Marketing je tu da vasu kvalitetu

pokaZze u pravo vrijeme pravim ljudima.



Marketing je danas preduvjet
opstanka

Dugo se marketing u malim biznisima dozivljavao kao
nesto dodatno. Nesto Sto se radi “kad ostane vremena”
ili “kad sezona krene pa vidimo”. Ali, danas takav
pristup viSe ne funkcionira. Ako vas ljudi ne vide na
vrijeme, necete biti ni u njihovom izboru. A ako niste u

izboru, necete biti ni u prodaiji.

Za sezonske i obiteljske biznise marketing nije stvar
prestiza. To je alat koji pomaze da se posao stabilizira,
da sezona bude bolja i da manje ovisite o slu¢ajnosti.
Marketing vam pomaze da ne Cekate da vas gost sam
pronade, nego da vi svjesno gradite razlog zasto bi vas

odabrao.

Mnogi mali biznisi jo$ uvijek vjeruju da ée dobra ponuda
sama po sebi biti dovoljna. | naravno, dobra ponuda je
temelj. Ali bez vidljivosti i povjerenja, ¢ak i vrhunska
ponuda moze ostati neprimije¢ena. Danas se ne
natjeCete samo s konkurencijom iz susjednog mjesta,
nego sa svima koje gost moze otvoriti na mobitelu u

istom trenutku.



Marketing nije samo oglas

Kad ljudi ¢uju rije€¢ marketing, Cesto prvo pomisle na
reklamu. Na Facebook oglas, Instagram objavu ili neku
kampanju. Ali, marketing je puno Siri od toga. On
uklju€uje sve Sto utjeCe na to kako vas ljudi dozivljavaju

i kako donose odluku, a to je:
o kako izgleda vas Google profil,
o kakve fotografije imate,
o Sto piSe navaSoj web stranici,
o kako izgledaju vase objave,
e koliko imate recenzija,

e kako govorite 0 svojoj ponudi,

i kakav dojam ostavljate na lokaciji.

Drugim rijeCima, marketing je cijeli dozivljaj koji
potencijalni gost stekne prije nego sto vam dode. Ako je
taj dozivljaj slab, neuredan ili neuvjerljiv, prodaja ce biti

teza, bez obzira na kvalitetu onoga Sto nudite.



Zasto marketing pomaze u sezoni?

U sezoni se sve dogada brzo. Ljudi odlu¢uju u hodu,
mijenjaju planove i ¢esto rezerviraju u zadnji tren. To
znacCi da morate biti prisutni bas u tom trenutku kada

gost trazi rjeSenje.
Marketing vam pomaZze da budete:
e vidljivi kad netko pretrazuje,
e uvjerljivi kad usporeduju opcije,
e dostupni kad se odlucuju,
e iprepoznatljivi kad traze nesto konkretno.

Bez marketinga, oslanjate se iskljucivo na sreéu,
preporuke i slu¢ajni promet. S marketingom, aktivno

kreirate to kako vas trziste vidi.

Kada marketing postaje investicija?

Marketing postaje investicija onda kada donosi jasan
povrat. To ne znaci da se svaki oglas mora direktno
isplatiti sutra. Ali, znac¢i da morate znati Sto radite, zasto

to radite i mjeriti rezultat.



Za mali biznis, to je Cesto:

viSe rezervacija,

e viSe upita,

e bolju popunjenost,

e veciinteres za ponudu,

e viSe povjerenja,

i manje ovisnosti o sezonskom kaosu.

Ako marketing radite bez strategije, lako se pretvori u
trosak. Ako ga radite pametno, postaje jedan od glavnih

alata za rast.

Sto mali biznis stvarno treba?

Mali biznis ne treba uvijek skupi branding, veliku
produkciju ili kompleksne kampanje. Cesto mu trebaju

osnove koje su dobro poslozene:

jasan profil na Google Maps,

nekoliko kvalitetnih video materijala,

recenzije,

dobra prisutnost na mrezama,

10



e imalo pametnog lokalnog oglasavanja.

To nisu glamurozne stvari, ali rade. A upravo to je
poanta. Ne trebate izgledati kao veliki brend da biste bili

ozbiljni. Trebate samo biti jasni, dostupni i uvjerljivi.

Primjer apartmana na moru

Zamislite dva apartmana na istoj lokaciji. Oba su

uredna, oba imaju solidnu cijenu, oba su blizu mora.

Prvi nema gotovo niSta online osim osnovnih
informacija. Drugi ima dobar Google profil, nekoliko
kratkih videa, realne recenzije i jasne fotografije
ambijenta. Koji ¢e gost prije odabrati?

Najcesée onaj drugi. Ne zato §to je nuzno bolji, nego
zato Sto ostavlja bolji dojam. A upravo taj dojam ¢esto

bude presudan u odluci gosta.

Zato marketing nije i ne moze biti luksuz. On je
neophodan nacin da vas posao bude primijec¢en,

razumljivi odabran. | da, na koncu, vi zaradite.
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Zasto vrhunski marketing moze biti
preskup za mali biznis?

Jedna od najvecdih pogreSaka malih biznisa je pokusaj
da izgledaju kao veliki brendovi. Na papiru to zvudi
dobro: kvalitetna produkcija, savrSeni vizuali, velika
kampanja, profesionalni tim, fancy storytelling. U
stvarnosti, za mnoge sezonske i obiteljske biznise to

jednostavno nije isplativo.

To ne znaci da trebate raditi lo§ marketing. Morate
samo raditi marketing koji odgovara vasem kapacitetu,

budzetu i ciljevima.

Cilj je imati kampanju koja donosi rezultat, a ne onu

koja osvaja nagradu za najljepSu kampanju godine.

Veliki marketing nije uvijek pametan
marketing

Vrhunski marketing moze biti odliCan za velike sustave
koji imaju:
e vedibudzet,
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e Siri doseg,
e viSe proizvodaili lokacija,
e idugoro¢ne marketinske timove.

Ali mali biznis Cesto radi s ograni¢enim resursima.
Vlasnik je istovremeno i operativa, i prodaja, i
komunikacija, a nekad i dio produkcije. U takvom
okruzenju velika i skupa marketinska strategija moze
pojesti previSe vremena i novca, a da ne donese

proporcionalan povrat.

Zato je vazno razlikovati dobar marketing od skupog
marketinga i marketinga koji djeluje impresivno, ali

zapravo ne prodaje dovoljno.

Gdje mali biznisi najceSce grijese
NajceSc¢a gresSka je ulaganje u stvari koje lijepo
izgledaju, ali ne rjeSavaju osnovni problem.
Primjerice, to su:

e skupivideo spotovi bez jasne poruke,

e dizajn bez sadrzaja,

e oglas bezciljanja,
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e oObjave bez kontinuiteta,
e ili branding koji ne pomaze prodaji.

Mali biznis najée$cée ne treba “veliku pricu”. Treba mu
jasan odgovor na vrlo jednostavno pitanje: Zasto bi gost

odabrao bas vas?

Ako to nije jasno, svaka dodatna investicija u marketing

je slabije u€inkovita.

Sto je neisplativo?

Neisplativo je sve ono §to vam uzima previSe resursa.

To moze biti:

prevelik fokus na estetiku umjesto na prodaju,

pretjerano kompleksne kampanje,

stalno mijenjanje kanala bez strategije,

ili pokuSaj da se bude prisutan svugdje, a

zapravo se niSta ne radi temeljito

Mali biznis ne pobjeduje tako Sto radi sve. Pobjeduje

tako Sto radi nekoliko stvari dobro i dosljedno.
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Sto je pametnije rjesenje?

Pametniji pristup je ¢esto puno jednostavniji:
e optimiziran Google Maps profil,
e autenti¢anvideo sadrzaj,
¢ nekoliko jasnih objava tjedno,
e kvalitetne recenzije,

e lokalno ciljano oglasavanje,

i jasna komunikacija na licu mjesta.

To nisu “velike stvari”, ali su ¢esto puno ucinkovitije od

skupog marketinga koji prelazi kapaitet malog biznisa.

Primjer malog obiteljskog restorana

Zamislite mali obiteljski restoran na moru. Vlasnik zeli
ozbiljno ulagati u marketing, pa prvo plati skupu
produkciju, brand film i kompleksnu kampanju. Sve
izgleda odli¢no, ali promet ne raste znac¢ajno jer
osnovne stvari nisu bile poslozene: Google profil je slab,
recenzije se ne prikupljaju sustavno, a sadrzaj na

dru$tvenim mrezama nije redovit.
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U drugom slucaju, isti taj restoran ulozi manje novca,
ali pametnije: optimizira profil na Google Maps-u,
pocne snimati kratke videe hrane i atmosfere, potiCe
goste na recenzije i oglasava se lokalno u pravom
trenutku. Rezultat je Cesto bolji, jer je sve povezano i

usmjereno na prodaiju.

Zakljucak ovog poglavlja

Vrhunski marketing moze biti odli¢an, ali nije uvijek
potreban. Za male biznise Cesto je vaznije da marketing

bude:

jednostavan,

jasan,

izvediv,

i isplativ.

Drugim rijeCima, ne trebate raditi marketing koji
impresionira. Trebate raditi marketing koji pomaze

vasem biznisu da stvarno radi bolje.
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Google Maps: mjesto gdje dolazi do odluke

Za mnoge sezonske i lokalne biznise, Google Maps je
vas$ prvi kontakt s potencijalnim gostom. Prije nego Sto
vas nazovu, posSalju poruku i dodu na lokaciju, ljudi
cesto prvo provjere gdje ste, kako izgledate na internetu

i $to drugi govore o vama.

To znaci da je Google Maps vas prodajni alat. Ako je
loSe poslozen, gubite goste prije nego Sto ste uopce

dobili priliku da im pokaZete kvalitetu.

Zasto je Google Maps toliko vazan?

Gost Cesto trazi nesto vrlo konkretno:
e mijesto u blizini,
e dobruocjenu,
e jasnu lokaciju,
e radno vrijeme,
o fotografije,

e idojamda je biznis pouzdan.
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Ako te informacije ne moze brzo dobiti, trazi dalje.
Google Maps je zato Cesto mjesto gdje se odluka
zapravo prelama. Nije dovoljno da vas samo netko
“pronade”, nego je bitno i da se dovoljno uvjeri - da vam

moze vjerovati.

Sto mora biti dobro postavljeno?

Osnovne informacije koje svaki profil treba imati:

to¢an naziv,

e odabrana ispravna kategorija
e dobro opisan profil,

e radno vrijeme,

e kontakt informacije,

¢ tocna lokacija,

o kvalitetne fotografije,

e irecenzije.

Ako neke od tih stvari nedostaju ili su zastarjele,
korisnik dobiva dojam zapusStenosti. A to ¢esto

automatski zna¢i manje povjerenja.
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Fotografije rade veliki dio posla

Ljudi vole vidjeti prostor prije dolaska. Ne Zele samo
procitati da je nesto lijepo, nego moraju to i osjetiti.
Dobre fotografije na Google Mapsu pomazu stvoriti

dobar prvi dojam.

Bitno je da fotografije budu:

jasne,

realne,

aktualne,

i dovoljno informativne.

Ne trebaju sve biti savrSeno uredene. Puno je vaznije da

pokazuju ono Sto gost stvarno moze ocekivati.

Recenzije mijenjaju odluku

Visoke ocjene i pozitivni komentari na Google My
Businessu sluZe kao trenutna potvrda kvalitete. Gosti
vjeruju iskustvima drugih, stoga je profil s aktivhim
recenzijama uvijek u prednosti. O tome kako strateski
prikupljati recenzije detaljnije piSemo u jednom od
narednih poglavlja.
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Najcesce greske

Mnogi mali biznisi rade iste gresSke:
e profil nije azuriran,
e lokacija je netocna,
e nema dovoljno fotografija,
e nemaodgovora narecenzije,

e Opisje preopcenit,

ili profil djeluje zapusteno.

Sve to zajedno ostavlja dojam da se biznis ne odrzava
redovito. A ako gost osjeti nepaznju prije dolaska, veca

je Sansa da ¢e odabrati nekog drugog.

Kako Google Maps moze pomogdi prodaji?

Kad je profil dobro poslozen, on radi za vas i dok vi
radite neSto drugo. Ljudi vas lakSe pronalaze, lak§e vam
vjeruju i lakSe vas kontaktiraju. To je posebno vazno u

sezoni kad je odluka ¢esto brza i impulzivna.
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Zato Google Maps nije neSto “usputno”. Za malei
lokalne biznise to je jedan od najvaznijih digitalnih

prodajnih kanala.
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