	1. [bookmark: _GoBack]Verschillende cruisemaatschappijen zoals Crystal cruises zien dat de gemiddelde leeftijd van de cruisepassagier aan het verlagen is. Men maakt investeringen in de nieuwste technologieën en biedt nu ook kleine jacht- en riviercruises om de aandacht van jongvolwassenen (18j-35j) aan te trekken. Hoe speelt Holland America Line in op deze trend?


	Holland America Line heeft als eerste in Nederland de aandacht gericht op het cruisen in het algemeen, middels de Waarom Niet Nu campagne (TV, print, online, trade etc). We willen hiermee vakantiegangers (van alle leeftijden) aan het denken zetten en uitstelgedrag tegengaan (“ cruisen is voor later”) – daarmee impliceren we ook dat cruisen niet iets voor alleen ouderen is maar ook juist voor nu. En natuurlijk willen we meer mensen overhalen om met Holland America Line op vakantie te gaan. 
Onze kern doelgroep:
· Heeft de mogelijkheid om in stijl en in comfort te reizen
· is flexibel om te reizen wanneer ze wil
· is actief, altijd nieuwsgierig en wil graag van het leven genieten
· Zoekt naar memorabele ervaringen, meer dan het ‘ kopen van meer dingen’
· Waardeert kwaliteit (van entertainment en op culinair gebied) en persoonlijke service
· Kijkt verder dan hun neus lang is en is op zoek naar nieuwe avonturen en ervaringen
Onze Europese afvaarten beginnen vanaf 6 dagen; alleen in de Caribbean bieden we kortere cruises aan (3-5 dagen bijv).   
Tot slot zien we resultaat van onze campagne (sinds eind 2018) – de gemiddelde leeftijd is met 7 jaren gedaald. 

	2. Zijn er door HAL al concrete acties gevoerd om een jonger publiek aan te trekken? Welke?


	Zie bovenstaand; de campagne “ waarom niet nu”  bestaat uit TV Commercials, print advertenties (dagbladen, magazines, vakbladen etc.), Radio – inzet,  online video’s (Youtube), een cinema serie op de website, inzet van social (FB en IG), display bannering (incl. retargeting) en SEARCH/ SEO. Met als doel om meer mensen te laten cruisen (en daarmee dus ook jonger publiek aan te trekken)


	3. HAL heeft een eigen profielpagina op instagram, facebook, twitter en pinterest. Denkt u dat sociale media een effectief kanaal zijn om dichter bij de nieuwe cliënt te komen?


	Absoluut! We zien meer engagement via social media. Daarnaast kunnen we meer vertellen over cruisen en bereiken we specifieke doelgroepen beter en vaker.


	4. Heeft het gebruik van sociale media resultaten opgeleverd voor HAL? Welke?

	We zien een stijging in het aantal booking initiations op de website / stijging in directe verkoop via website / call center. Het is de vraag of dit direct is toe te dichten aan de inzet van social media; ik denk dat het een combinatie is van alle media inzet van Holland America Line.


	5. Tegenwoordig bestaan er cruise influencers die sociale media gebruiken om propaganda te maken voor cruisemaatschappijen. Heeft HAL zelf reeds gebruik gemaakt van een influencer? 
i) Zo ja, hoe verloopt zo’n samenwerking met een influencer? 
Welke voorwaarden worden er opgelegd aan de influencer en wat wordt hen aangeboden? 
Denkt u dat influencers effectief zijn en positieve resultaten leveren? 
Ziet HAL een mogelijke toekomst met influencers?
ii) Zo niet, zou HAL geïnteresseerd zijn om een influencer in te schakelen? 


	In Nederland hebben we hier nog nauwelijks gebruik van gemaakt, naast de journalisten / redacteurs die op cruise meevaren en dus ook eigenlijk influencers zijn. Zij leveren waardevolle input en output en redactionele aandacht offline en/of online helpt ons sowieso om ons verhaal beter te vertellen.  

We staan hier zeker voor open en wellicht zetten we dit vaker in de toekomst in. 





