
Google Maps dla hoteli,
restauracji i kawiarni

Jak zwiększać widoczność, zaufanie i liczbę
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Praktyczny przewodnik dla
właścicieli  i managerów 



Wstęp
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w marketingu
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Dziś bardzo wielu klientów nie zaczyna od wejścia na stronę
internetową. Zaczyna od Google. Wpisuje hasło typu „hotel z
basenem”, „restauracja włoska”, „kawiarnia blisko mnie”,
„noclegi w górach” albo „gdzie zjeść śniadanie” i od razu widzi
mapę, wizytówki firm, zdjęcia, opinie, godziny otwarcia, numer
telefonu, stronę internetową i przyciski prowadzące do kontaktu lub
rezerwacji. Google pozwala firmom zarządzać tymi informacjami
przez Profil Firmy w Google, a użytkownicy mogą na tej podstawie
porównywać obiekty i podejmować decyzje. 

Dla branży HoReCa oznacza to jedno: dobrze prowadzona
obecność w Google Maps nie jest dodatkiem. Jest jednym z
najważniejszych kanałów pozyskiwania klientów. W przypadku
restauracji i kawiarni przekłada się bezpośrednio na wizyty, telefony,
trasy dojazdu, rezerwacje i zamówienia. W przypadku hoteli działa
jeszcze szerzej, bo poza samym profilem firmy dochodzi osobna
warstwa hotelowa Google, obejmująca szczegóły obiektu,
udogodnienia, ceny, dostępność i linki rezerwacyjne. 

Ten e-book powstał po to, aby pokazać
właścicielom hoteli, restauracji i kawiarni,
jak wykorzystać Google Maps i Profil
Firmy w Google do zwiększania
widoczności, wiarygodności i liczby
klientów.



1. Dlaczego Google Maps ma tak
duże znaczenie  w  HoReCa
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Branża HoReCa jest wyjątkowo mocno zależna od decyzji
podejmowanych szybko i lokalnie. Klient szukający restauracji zwykle
chce znaleźć coś blisko, sprawdzić zdjęcia, oceny, klimat miejsca i
godziny otwarcia. Klient szukający hotelu patrzy szerzej: porównuje
opinie, zdjęcia, standard, położenie,
udogodnienia i możliwość rezerwacji.

W praktyce oznacza to, że klient
często podejmuje pierwszą
decyzję o Twojej firmie jeszcze
zanim wejdzie na Twoją stronę.
Widzi nazwę, ocenę, liczbę opinii,
zdjęcia i podstawowe informacje. 

Jeśli te elementy są dopracowane,
wzrasta szansa, że kliknie,
zadzwoni, zarezerwuje albo
przyjedzie. Jeśli są słabe,
nieaktualne lub puste, użytkownik
bardzo łatwo przechodzi do
konkurencji.



2. Jak działa obecność firmy w
Google Maps
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Google nie pokazuje firm przypadkowo. Profil ma pomagać
użytkownikowi znaleźć właściwe miejsce i szybko dowiedzieć się o
nim najważniejszych rzeczy. Z punktu widzenia właściciela obiektu
kluczowe są trzy obszary: kompletność danych, jakość treści i
wiarygodność firmy.

Dla restauracji i kawiarni duże
znaczenie mają:

poprawna kategoria,
zdjęcia,
menu,
opinie,
godziny otwarcia,
dane kontaktowe,
ewentualnie linki do rezerwacji
lub zamówień.

Dla hoteli dochodzi do tego osobna
warstwa hotelowa:

hotelowy Profil Firmy,
szczegóły hotelu i udogodnienia,
zdjęcia pokoi i części wspólnych,
ceny,
dostępność,
linki rezerwacyjne.



Hotel jest wyborem bardziej rozbudowanym. Użytkownik
częściej porównuje kilka obiektów, ocenia standard,
położenie, typ pobytu, udogodnienia, cenę i dostępność.
Google wskazuje, że właściciele hoteli mogą połączyć Profil
Firmy z cenami i dostępnością, aby wyświetlać bezpośredni
link rezerwacyjny w Google. To oznacza, że hotel konkuruje
nie tylko opiniami i zdjęciami, ale też jakością integracji
rezerwacyjnej i atrakcyjnością ceny.

3. Restauracja, kawiarnia i hotel
— najważniejsze różnice
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Restauracja i kawiarnia są zwykle wyborem szybkim. Klient patrzy
na ocenę, zdjęcia, rodzaj kuchni, atmosferę, godziny i lokalizację.
Bardzo często decyzja zapada w kilka sekund. Dlatego w gastronomii
ogromne znaczenie mają pierwsze wrażenie, zdjęcia, świeże opinie i
czytelna oferta. Google daje restauracjom dodatkowe funkcje
związane z menu, zamówieniami online, rezerwacjami czy listą
popularnych dań. 

W skrócie:
restauracja sprzedaje głównie
zdjęciem, opinią i wiarygodnością,
a hotel dodatkowo sprzedaje ceną,
dostępnością i parametrami pobytu.



Każdy obiekt powinien zadbać o:

poprawną nazwę,
adres,
numer telefonu,
stronę internetową,
godziny otwarcia,
kategorię główną i dodatkowe,
zdjęcia,
podstawowe informacje pomocne klientowi.

4. Fundament: dobrze założony
i poprawnie prowadzony Profil Firmy
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Podstawą jest prawidłowo założony lub przejęty Profil Firmy w
Google. Google udostępnia firmom możliwość dodania lub przejęcia
profilu, a następnie jego weryfikacji. Dopiero zweryfikowany profil
pozwala w pełni zarządzać informacjami o biznesie.

Właścicielom często wydaje się, że
samo założenie wizytówki kończy
temat. W rzeczywistości to dopiero
początek. Profil firmy trzeba
uzupełniać, aktualizować i traktować
jak aktywne narzędzie sprzedaży..



Bardzo ważna jest też kategoria. Google podkreśla, że
od kategorii zależą dostępne funkcje profilu. Właśnie
dlatego restauracja, kawiarnia, hotel czy pizzeria
powinny mieć kategorię dopasowaną do realnej
działalności. Dodatkowe funkcje, takie jak menu,
zamówienia online czy rezerwacje, są powiązane z
określonymi typami biznesów. 

5. Nazwa, kategorie i podstawowe
informacje
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Nazwa firmy w Google powinna być zgodna z rzeczywistą nazwą
biznesu. Google ma jasne zasady dotyczące reprezentowania firmy i
nie zaleca sztucznego przeładowywania nazwy dodatkowymi
słowami kluczowymi.

Podstawowe informacje
muszą być spójne i aktualne.
Nawet najlepsze zdjęcia nie
pomogą, jeśli klient trafi na
zły numer telefonu albo
nieaktualne godziny
otwarcia.



W restauracji klient zwraca uwagę na:

ocenę,
liczbę opinii,
świeżość recenzji,
treść komentarzy dotyczących jedzenia, obsługi i
atmosfery.

6. Opinie — najważniejszy kapitał
zaufania
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Opinie mają ogromne znaczenie dla decyzji klienta. Google nie tylko
wyświetla recenzje, ale też umożliwia firmom odpowiadanie na nie i
aktywne zachęcanie klientów do zostawiania feedbacku. Google
wprost podpowiada firmom, by przypominały klientom o
zostawieniu opinii i kierowały ich przez link lub kod QR. 

W hotelu ważne są
dodatkowo: 

czystość,
standard pokoju,
śniadania,
parking,
SPA,
basen,
wygoda pobytu,
lokalizacja względem
atrakcji.

Największą wartość mają opinie regularne,
prawdziwe i konkretne. Profil, który stale zbiera
nowe recenzje, wygląda bardziej wiarygodnie niż
taki, który przez wiele miesięcy pozostaje martwy.



Najlepiej prosić o opinię wtedy, gdy doświadczenie
klienta jest jeszcze świeże:

po wymeldowaniu z hotelu,
po zakończonej kolacji,
po odbiorze zamówienia,
po udanym spotkaniu w kawiarni,
po organizacji wydarzenia.

Rozdział 7. Jak legalnie i skutecznie
pozyskiwać opinie
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Google udostępnia oficjalne narzędzia do pozyskiwania opinii:
link i kod QR prowadzące bezpośrednio do formularza recenzji.
Można je wygenerować z poziomu Profilu Firmy. 

Dobrze działają proste komunikaty:

 „Jeśli pobyt był udany, będziemy
wdzięczni za opinię w Google.”

 „Dziękujemy za wizytę. Tutaj można
szybko dodać opinię.”

 „Państwa opinia pomaga kolejnym
gościom wybrać nasze miejsce.”

Nie warto kupować opinii ani tworzyć sztucznych
recenzji. Profil firmy ma opierać się na realnych
doświadczeniach klientów i zgodności z
rzeczywistością. 



Dla restauracji i kawiarni najlepiej
sprawdzają się:

zdjęcia wnętrza,
zdjęcia kawy, deserów i dań,
ogródek lub ogród letni,
autentyczna atmosfera miejsca.

8. Zdjęcia, które naprawdę
sprzedają
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Zdjęcia w Google Maps są jednym z najsilniejszych elementów
wpływających na decyzję użytkownika. Google umożliwia firmom
dodawanie zdjęć, a restauracjom także zarządzanie zdjęciami menu.

Dla hoteli szczególnie ważne są:

pokoje,
łazienki,
recepcja,
strefy wspólne,
śniadania,
restauracja hotelowa,
basen,
SPA,
widoki i otoczenie.

Klient często podejmuje decyzję oczami. Jeśli
wizualna prezentacja obiektu jest słaba albo stara,
traci on przewagę jeszcze przed kontaktem.



To bardzo ważne, bo w gastronomii użytkownik szuka
odpowiedzi na kilka prostych pytań:

co mogę tu zjeść lub wypić,
czy miejsce jest teraz otwarte,
czy mogę zarezerwować stolik,
czy mogę zamówić online,
jak wygląda lokal.

9. Restauracje i kawiarnie: menu,
rezerwacje i zamówienia
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Google udostępnia restauracjom dodatkowe funkcje. Z poziomu
Profilu Firmy można zarządzać menu, dodawać zdjęcia menu lub
pliki PDF, a także pracować nad pozycjami i popularnymi daniami. W
zależności od rodzaju lokalu Google przewiduje też funkcje związane
z zamówieniami online, rezerwacjami i listami oczekujących..

Dobrze uzupełniony profil
skraca drogę klienta do
decyzji.



Do najważniejszych informacji hotelowych należą:

parking,
śniadania,
Wi-Fi,
klimatyzacja,
basen,
SPA,
udogodnienia dla rodzin,
cechy obiektu ważne z punktu widzenia gościa.

10. Hotele: szczegóły hotelu,
udogodnienia i warstwa
rezerwacyjna
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To najważniejszy rozdział dla hoteli.
Google ma osobną ścieżkę dla właścicieli hoteli. Najpierw trzeba
założyć lub przejąć hotelowy Profil Firmy, a następnie można
zarządzać szczegółami hotelu, udogodnieniami i atrybutami. Google
wskazuje, że w profilach hotelowych można edytować hotel details i
amenities.

Największa różnica względem restauracji polega na tym, że hotel może
połączyć swój profil z cenami i dostępnością, aby pokazywać
użytkownikom bezpośredni link do rezerwacji. Google opisuje ten proces
jako połączenie Business Profile z rates and availability oraz z Hotel Center
albo partnerem technologicznym. Dotyczy to obiektów, które są możliwe
do rezerwacji online. 

W praktyce hotel w Google może więc
wyświetlać się nie tylko jako punkt na mapie, ale
jako obiekt z oceną, zdjęciami,
udogodnieniami, ceną „od…” oraz ścieżką do
rezerwacji. To właśnie ten model widzisz przy
dopracowanych profilach hotelowych. 



To oznacza, że właściciel obiektu powinien regularnie
sprawdzać:

czy telefon działa,
czy godziny są aktualne,
czy strona internetowa prowadzi do właściwego
miejsca,
czy zdjęcia pokazują obecny standard,
czy w przypadku hotelu link rezerwacyjny działa
poprawnie,
czy menu w restauracji jest aktualne.

11. Aktualność danych i codzienna
higiena profilu
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Google pozwala edytować w Profilu Firmy dane takie jak adres,
godziny, kontakt czy zdjęcia po to, by pomagać klientom znaleźć
firmę i dowiedzieć się o niej więcej. 

W HoReCa drobny błąd w
podstawowych danych kosztuje
realne pieniądze. Klient nie
będzie długo analizował
problemu. Po prostu przejdzie
do konkurencji.



Drugi błąd to brak procesu zbierania opinii.

Trzeci błąd to słabe zdjęcia albo brak zdjęć.

Czwarty błąd to nieodpowiadanie klientom.

Piąty błąd, szczególnie groźny dla hoteli, to brak pracy nad
ceną, dostępnością i linkiem rezerwacyjnym.

Szósty błąd to niespójność pomiędzy wizytówką, stroną
internetową i rzeczywistością na miejscu.

12. Najczęstsze błędy właścicieli obiektów
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Najczęstszy błąd to założenie, że wizytówka raz ustawiona będzie
działała sama. Nie będzie. Google daje możliwość stałej aktualizacji
profilu właśnie dlatego, że informacje o firmie żyją i powinny być
utrzymywane na bieżąco



Kolejność powinna wyglądać tak:

założenie lub przejęcie profilu,
weryfikacja,
uzupełnienie danych,
dobór właściwej kategorii,
dodanie zdjęć,
uzupełnienie menu,
uruchomienie procesu zbierania opinii,
regularne sprawdzanie jakości profilu.

13. Prosty plan działania dla restauracji i kawiarni
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Jeśli prowadzisz restaurację lub kawiarnię, zacznij od podstaw:
 najpierw dopracuj profil, potem zadbaj o opinie, zdjęcia i menu, a
dopiero później wzmacniaj działania reklamami.



14. Prosty plan działania dla hotelu
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W hotelu pierwszy etap jest podobny, ale potem dochodzi warstwa
hotelowa:

założenie lub przejęcie hotelowego Profilu Firmy,
weryfikacja,
uzupełnienie szczegółów hotelu i udogodnień,
dodanie zdjęć pokoi i części wspólnych,
uruchomienie procesu zbierania opinii,
połączenie cen i dostępności,
dopracowanie linku do bezpośredniej rezerwacji. 

Dopiero wtedy hotel wykorzystuje pełny potencjał Google.



Rozdział 15. Podsumowanie

Twój partner
w marketingu
internetowym

Google Maps i Profil Firmy w Google to dziś jedne z najważniejszych
punktów styku klienta z marką w branży HoReCa. Restauracja lub
kawiarnia potrzebuje świetnie uzupełnionej wizytówki, zdjęć, menu i
opinii. Hotel potrzebuje tego samego, ale dodatkowo powinien
zadbać o szczegóły hotelowe, udogodnienia, ceny, dostępność i link
rezerwacyjny. 

Największy błąd polega na traktowaniu wizytówki jak
formalności. Dobrze prowadzony profil realnie wspiera sprzedaż.
Źle prowadzony odbiera klienta jeszcze zanim ten wejdzie na
stronę internetową albo zadzwoni.



Skrócone instrukcje praktyczne
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W przypadku hotelu trzeba myśleć szerzej niż o zwykłej wizytówce.
Google ma dla hoteli osobną ścieżkę: najpierw zakłada się lub
przejmuje Profil Firmy w Google dla hotelu, a następnie można
uzupełnić szczegóły hotelu, udogodnienia oraz podłączyć ceny,
dostępność i link do rezerwacji. Google opisuje to wprost jako proces
dla właścicieli hoteli: zarządzanie profilem, połączenie stawek i
dostępności oraz uruchomienie obecności w systemie hotelowym
Google.

Jak to zrobić krok po kroku:

Zaloguj się na konto Google, które ma zarządzać hotelem.
Dodaj hotel do Profilu Firmy w Google albo przejmij istniejący
profil, jeśli obiekt już pojawia się w Google Search i Google Maps.
Business Profile jest pierwszym krokiem, aby hotel był obecny w
Search i Maps.
Zweryfikuj profil, ponieważ dopiero po weryfikacji można nim w
pełni zarządzać. 
Uzupełnij podstawowe dane hotelu: nazwę, adres, telefon, stronę
internetową i pozostałe informacje zgodnie z rzeczywistością i
zasadami Google. 
Wejdź do sekcji szczegółów hotelu i uzupełnij atrybuty hotelowe.
Google wskazuje, że hotele mogą zarządzać szczegółami obiektu
i udogodnieniami, takimi jak amenity i inne informacje przydatne
gościom. 

A. Jak założyć mapę Google dla hotelu

Dodaj zdjęcia pokoi, łazienek, recepcji, śniadań,
restauracji hotelowej, SPA, basenu i otoczenia.
Jeśli hotel jest możliwy do rezerwacji online,
podłącz stawki i dostępność. Google podaje, że
tylko hotele możliwe do rezerwacji online
kwalifikują się do dodawania stawek i
dostępności z poziomu Business Profile. 
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Aby dodać ceny i dostępność, po zalogowaniu wyszukaj hotel w
Google i w module rezerwacji kliknij „Manage your rates” albo
„Edit rates”. Tam można potwierdzić adres strony rezerwacyjnej i
rozpocząć konfigurację cen. Źródłem cen i linków rezerwacyjnych
na profilu hotelu są Google Hotel Ads i free booking links. 

Jeśli korzystasz z channel managera, booking engine albo
partnera technologicznego, ceny i dostępność można spiąć także
przez Hotel Center. Google opisuje Hotel Center jako miejsce do
zarządzania inwentarzem hotelowym, dostępnością, stawkami i
dopasowaniem obiektów. 

Co warto zapamiętać: hotel w Google to nie tylko punkt na
mapie. Może wyświetlać się z oceną, zdjęciami, udogodnieniami,
ceną „od…”, dostępnością i linkiem do rezerwacji. Te elementy nie
wynikają wyłącznie z samej podstawowej wizytówki, tylko z
połączenia hotelowego profilu z warstwą hotelową Google. 
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Dla restauracji i kawiarni proces jest prostszy niż dla hotelu. Google
ma dedykowany przewodnik startowy dla restauracji i wskazuje, że
dzięki Profilowi Firmy właściciele mogą zarządzać informacjami o
lokalu i kontaktować się z klientami. Restauracje mogą też korzystać
z funkcji właściwych tej kategorii, takich jak menu, linki do rezerwacji
czy zamówień online. 

Jak to zrobić krok po kroku:

Zaloguj się na konto Google, które ma zarządzać lokalem.
Dodaj restaurację lub kawiarnię do Profilu Firmy albo przejmij
istniejący profil, jeśli lokal już jest widoczny na mapie. 
Wybierz właściwą kategorię główną, na przykład restauracja,
kawiarnia, pizzeria czy restauracja śniadaniowa. Google
podkreśla, że kategoria ma znaczenie, bo od niej zależą dostępne
funkcje profilu. 
Uzupełnij nazwę, adres, telefon, stronę internetową i godziny
otwarcia. 
Zweryfikuj profil. 
Dodaj zdjęcia lokalu, wnętrza, ogródka, kawy, deserów albo
potraw.

B. Jak założyć mapę Google dla restauracji
lub kawiarni

Uzupełnij menu. Google wskazuje, że restauracje mogą dodać link
do menu, a także zarządzać menu bezpośrednio w Profilu Firmy, w
tym dodawać zdjęcia menu, pozycje i popularne dania. 
Jeśli lokal przyjmuje rezerwacje albo zamówienia, dodaj
odpowiednie linki, bo dla restauracji Google przewiduje właśnie
takie rozszerzenia.

Co warto zapamiętać: dla restauracji lub kawiarni
dobrze uzupełniona wizytówka powinna od razu
odpowiadać klientowi na kilka pytań: gdzie jesteście,
kiedy jesteście otwarci, jak wygląda miejsce, co można
u Was zjeść lub wypić i jak się z Wami skontaktować.
Im mniej niepewności po stronie użytkownika, tym
większa szansa na wizytę.



Zaloguj się  kontem Google, który będzie miał zarządzać profilem
Twojej firmy: https://business.google.com/pl/business-profile/  

Wpisz nazwę firmy, lub wybierz ją z listy, jeśli pojawi się na niej
Twoja firma 
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W zależności od tego czy będzie to hotel czy kawiarnia, będą
pojawiały się różne możliwości. Zacznij postępować wg poniższej
instrucji, a później wybieraj te opcje, które pojawią się na karcie 

C. Jak założyć wizytówkę firmy - ogólna instrukcja

Wybierz rodzaj działalności jako działalność lokalną i kliknij DALEJ 



Zacznij wpisywać kategorię działalności i z tych, które będą się
pojawiać pod spodem - wybierz taką, która najbardziej będzie
pasowała do Twojej działaności. (Później będzie można dodac
też kategorie dodatkowe) . Następnie kliknij DALEJ 

Google będzie prosić Cię o podanie adresu firmy , uzupełnij
wszystkie pola i kliknij DALEJ 



Uzupełnij dane kontaktowe, 

Postępuj dalej wg wskazówek Google , uzupełnij jak najwięcej
informacji. Podaj godziny otwarcia, dodaj zdjęcia, dodaj link do
strony www, linki do socialmediów. 

Google po założeniu wizytówki będzie prosiło o jej
zweryfikowanie - postępuj  ściśle wg wskazówek 
Google prosi o weryfikację na rożne sposoby - może to być kod
przekazany telefonicznie  ( jeśli pojawi się ta opcja - wybierz
właśnie ją - jest najłatwiejsza) lub nakręcenie filmiku.
Najważniejsze - to postępować wg wskazówek. 

W razie problemów - pomocy możesz szukać tu : 
https://tinyurl.com/2mpryzyu



Możesz zarządzać 

Profilem firmy - jej wszystkimi danymi 
Zobaczyć  i odpowiadać na opinie 
Dodawać i usuwać zdjęcia 
Publikować wpisy dotyczące aktualności 
Badać statystyki - skuteczność wizytówki 
Edytować Menu 
Umieścić informacje o dostawach - zamawianie jedzenia 
Edytować informacje o świadczonych usługach 
Poprosić o opinie 

Po utworzeniu i zweryfikowaniu wizytówki można nią
zarządzać z takiego widoku: 
 



Jak wygenerować link do opinii:

Otwórz swój Profil Firmy w Google.
Wejdź do sekcji opinii.

Kliknij „Poproś  o opinie ”
Skopiuj link do opinii i udostępnij go klientom. 

Twój partner
w marketingu
internetowym

Google oficjalnie umożliwia firmom generowanie linku do opinii i
kodu QR do opinii bezpośrednio z Profilu Firmy. W pomocy Google
opisano, że z poziomu profilu można wejść do opinii, wybrać opcję
zdobywania większej liczby opinii i udostępnić klientom link albo QR
code. 

D. Jak pozyskiwać opinie i jak wygenerować kod
do opinii



Gdzie używać linku lub QR:

w hotelu przy recepcji,
w wiadomości po wymeldowaniu,
w e-mailu z podziękowaniem za pobyt,
na stoliku w restauracji,
na rachunku,
przy kasie,
w stopce wiadomości po rezerwacji.

Jak wygenerować kod QR do opinii:
Wejdź do tej samej sekcji, w której pobierasz link do opinii.
Google udostępnia tam także kod QR.
Zapisz obraz kodu QR i wykorzystaj go w materiałach dla klientów.



Twój partner
w marketingu
internetowym

Jak skutecznie pozyskiwać opinie:

Google zaleca po prostu przypominać klientom o zostawieniu opinii i
kierować ich przez link albo kod QR. Najlepiej robić to tuż po
skorzystaniu z usługi, kiedy doświadczenie jest jeszcze świeże. 

W praktyce dobrze działają krótkie komunikaty:

 „Jeśli pobyt był udany, będziemy wdzięczni za opinię w Google.”

 „Dziękujemy za wizytę. Tutaj można szybko dodać opinię.”

 „Państwa opinia pomaga kolejnym gościom wybrać nasze
miejsce.”

Ważna zasada: nie kupuj opinii i nie twórz sztucznych recenzji.
Profil firmy powinien opierać się na realnych doświadczeniach
klientów i prawdziwych informacjach o biznesie.



Twój partner
w marketingu
internetowym

Wizytówki Google w branży HoReCa są dziś jednym z
najważniejszych narzędzi pozyskiwania klientów. To właśnie
tam bardzo często dochodzi do pierwszego kontaktu klienta z
restauracją, kawiarnią czy hotelem. 
Użytkownik jeszcze przed wejściem na stronę internetową widzi
nazwę obiektu, oceny, liczbę opinii, zdjęcia, godziny otwarcia,
lokalizację, a w wielu przypadkach także możliwość telefonu,
wyznaczenia trasy, rezerwacji lub przejścia do zamówienia. To
oznacza, że wizytówka nie pełni już wyłącznie roli informacyjnej —
stała się realnym narzędziem sprzedaży.

W HoReCa decyzje klientów są często szybkie i oparte na
porównaniu kilku miejsc jednocześnie. Dobra wizytówka pomaga
wyróżnić się na tle konkurencji, buduje zaufanie i skraca drogę do
podjęcia decyzji. Dla restauracji i kawiarni kluczowe są zdjęcia,
opinie, menu i aktualne godziny. Dla hoteli dochodzą jeszcze
udogodnienia, parametry pobytu, ceny i dostępność. Im lepiej
uzupełniony i prowadzony profil, tym większa szansa, że klient
wybierze właśnie ten obiekt.

Wizytówka ma również ogromne znaczenie w budowaniu
reputacji. Opinie klientów, odpowiedzi właściciela, jakość zdjęć i
aktualność informacji wpływają bezpośrednio na wiarygodność
marki. W branży usługowej, w której doświadczenie i zaufanie
są kluczowe, dobrze prowadzona obecność w Google Maps
może decydować o tym, czy klient odwiedzi lokal, zarezerwuje
pobyt lub poleci miejsce innym.
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ZAPRASZAMY!

Zadzwoń już dziś

Twój partner
w marketingu
internetowym

Umów się już dziś na krótką konsultację z ekspertem marketingu
internetowego dla hoteli i restauracji 

 

Dlatego w branży HoReCa wizytówkę Google warto traktować nie
jako formalność, ale jako jeden z najważniejszych elementów
marketingu lokalnego i sprzedaży. Dobrze prowadzona może
codziennie pracować na większą widoczność, więcej klientów i
mocniejszą pozycję na rynku.
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