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Invuldocument marketingpersona van je ideale gast

- [ Hier type ideale gast en naam invullen] –

Algemene gegevens
Naam: 
PERSONA 1
Pasfoto van ‘ideale gast’

Leeftijd: 
Geslacht:
Opleiding:
Werk: 
Gezinssamenstelling:

Voorkeuren
Als je weet wat je gasten belangrijk/interessant vinden, dan kun je je aanbod nóg aantrekkelijker maken en je onderscheiden van je concurrenten
Waar en hoe gaat jouw ideale gast normaal gesproken op vakantie?
[bookmark: _GoBack][Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Denk aan type bestemmingen en vakanties, maar ook manier van organiseren: gaat jouw ideale gast vooral binnen Europa op vakantie, of ook naar Afrika, Midden-Oosten. Waar houden ze van: avontuurlijk, actief, strandvakantie, luxe, goedkoop, duur, kamperen of hotels, rondreizen of all-inclusive resort. En regelen ze normaal gesproken alles zelf of gaan ze liever op een groepsreis/georganiseerde reis/fly and drive etc.
[bookmark: _Hlk46832330]
Wat is de ‘uitdaging’ waarvoor persona X een oplossing zoekt?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Beschrijf zo specifiek mogelijk voor welke situatie jouw ideale gast een oplossing zoekt. Zoeken ze de voordeligste reis naar Zuid-Afrika, zoeken ze een vakantiebestemming waar de zon schijnt in november, willen ze een yogacursus volgen tijdens hun verblijf etc., zoeken ze een groepsaccommodatie voor 35 personen met aparte slaapkamers etc.

Hoe ziet zijn/ haar perfecte eindresultaat eruit?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Beschrijf wat hun ervaring met jouw product helemaal perfect zou maken/ wat maakt het verschil tussen een ‘ok’ vakantie en een ‘perfecte vakantie’. Wat vertellen je gasten bijvoorbeeld over hun reis/ accommodatie/ vakantie aan hun vrienden wanneer ze thuis komen, wat zegt dit type gast in reviews over jouw product? Wat doen ze het liefst tijdens hun verblijf, wat willen ze zien? Kijk bijvoorbeeld eens wat je gasten in reviews noemen.

Wie heeft invloed op zijn/ haar koopbeslissing en waarom?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Bijvoorbeeld kinderen in schoolleeftijd hebben invloed omdat men gebonden is aan bepaalde reisperiode, multigeneratie-/ familievakantie betekent dat accommodaties en tours toegankelijk moeten zijn voor ouderen en wanneer vrienden nooit of juist allemaal georganiseerde reizen boeken dan heeft dat invloed op iemands eigen reisvoorkeuren.

Wat is voor persona X heel belangrijk / speciale interesses of voorkeuren?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Denk bijvoorbeeld aan grootschalig/ kleinschalig, voorseizoen/ naseizoen, op maat/ all-inclusive, met wie reizen ze, waar vertellen ze vrienden over als ze thuis komen, uit eten/ zelf koken, zelf ontdekken/ alles georganiseerd, wel/niet avontuurlijk, voldoende tijd met de kids aan het zwembad etc.

Wat wil persona X echt absoluut niet?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Bijvoorbeeld een vriendengroep op stapvakantie wil niet naast de speeltuin kamperen. Iemand die alleen reist wil zich niet onveilig voelen. Iemand met een beperkt budget wil geen onverwachte kosten op bestemming etc.

Drempels om te boeken
Als je weet wat jouw ideale gasten zich vooraf en tijdens de reis afvragen dan kun je die onzekerheden en vragen van tevoren wegnemen.
Waar twijfelt hij/ zij over. Wat houdt hen tegen om bij jou te boeken?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Wat kan mensen tegenhouden om met jouw bedrijf in zee te gaan? Denk aan: hoe groot is de kans dat het regent? Is het daar wel veilig? Is er wel genoeg te doen voor de kinderen? Ze bestaan nog niet zo lang, wat is het risico voor mij als gast? 
Wat voor vragen heeft Persona X met betrekking tot jouw product?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Denk aan vragen die je huidige gasten veel stellen (wat voor vragen krijg je vaak voordat mensen boeken, waar zoeken ze naar op je website, maar ook welke vragen stellen ze bij de receptie, tijdens hun verblijf/ reis/ activiteit of zelfs bij vertrek)

Waar en hoe zoekt Persona X naar informatie en inspiratie?
Deze antwoorden geven inzicht in waar je in contact kunt komen met persona X
Neem een bestaande gast in gedachte en beschrijf hoe hij/zij jou gevonden heeft.
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Misschien vraag je mensen bij reservering al hoe ze je gevonden hebben? Of pak anders je gastendatabase er eens bij en bedenk hoe je favoriete gasten de eerste keer bij jou terechtkwamen. 
Welke social media gebruikt/volgt persona X?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Waar bevindt jouw doelgroep zich online? Facebook, Snapchat, LinkedIn, YouTube, Pinterest etc. Denk ook aan groepen waarvan jouw ideale gast lid is of personen/ bedrijven die ze volgen.
Bekijk bijvoorbeeld van specifieke eerdere gasten/ Facebook volgers eens welke facebookpagina’s zij volgen. (ga in je Facebook bedrijfspagina in het menu aan de linkerkant naar ‘community’ > je ziet hier iedereen die jouw pagina leuk vindt > klik een profiel aan en ga naar het tabje ‘info’ en scroll naar beneden naar het onderwerp ‘vind-ik-leuks’ om te kijken welke andere FB pagina’s deze persoon volgt).

Welke websites gebruikt persona X?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Denk bijvoorbeeld aan Google, websites die gaan over jouw producttype, bestemming, aanbod, maar ook algemene (lifestyle)websites die zij graag bezoeken (en die relevant zijn voor wat jij aanbiedt). Als je Google Analytics aan je website hebt gekoppeld kun je daar zelfs zien via welke websites mensen je nu al weten te vinden.

Welke woorden gebruikt persona X wanneer hij/ zij naar informatie over [jouw product] zoekt?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. Vaak weet je dit al een beetje uit eigen ervaring/ gezond verstand. Rondkijken op online forums, bij concurrenten die online goed vindbaar zijn en een zoekwoordonderzoek geeft meer inzicht. Bedenk ook welke stijl van communiceren/ welke woordkeuze persona X wel of niet aanspreekt (u/je etc.). Ook in je Google Analytics account kun je terugvinden welke zoekopdrachten de bezoekers van jouw website intypen.
Welke kranten, magazines etc. leest hij/ zij?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast].
Welke tv-programma’s kijkt hij/ zij?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. [Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. [Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. [Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast]. [Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast].
Welke evenementen/ locaties bezoekt hij/ zij om zich te informeren?
[Beschrijf hier de situatie van jouw ideale gast].
Bekijk bijvoorbeeld van specifieke eerdere gasten/ Facebook volgers eens op Facebook naar welke evenementen zij gaan. (ga in je Facebook bedrijfspagina in het menu aan de linkerkant naar ‘community’ > je ziet hier iedereen die jouw pagina leuk vindt > klik een profiel aan en ga naar het tabje ‘info’ en scroll naar beneden naar het onderwerp check-ins om te kijken naar welke evenementen deze persoon gaat).
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