LLO 2: Waarde creëren
Van probleem naar waarde
Na het bepalen van de koers zijn wij gaan onderzoeken, welke oplossing de meeste waarde kon creëren voor ADO Den Haag en de doelgroep. Het reframed problem was gericht op het efficiënter werven van grote groepen en het verlagen van drempels voor deze groepen. Voor mij betekende waarde creëren in dit project niet alleen dat ADO meer tickets verkoop, maar vooral dat het voor verenigingen, scholen en andere organisaties makkelijker en aantrekkelijker wordt om een groepsbezoek te organiseren
Aanvullend onderzoek
Om tot waardevolle oplossingen te komen, hebben wij een brainstormsessie georganiseerd met 6 verenigingen uit de regio Den Haag (Bijlage 1). Het doel was om samen met de doelgroep ideeën te bedenken voor betere groepswerving en een laagdrempeliger wedstrijdbezoek. Tijdens deze sessie hebben we gekeken naar de customer journey, werving, marketing en praktische problemen. Ik vond het belangrijk om niet zelf in te vullen wat de doelgroep nodig had, maar juist input op te halen bij de mensen die uiteindelijk zon groepsbezoek moeten organiseren. 
Tijdens de brainstorm hebben wij gebruikgemaakt van brainwriting (Bijlage 2). De deelnemers schreven zoveel mogelijk ideeën op en bouwden daarna verder op elkaars ideeën. Hieruit kwamen onder andere ideeën zoals een vindbare landingspagina, groepskortingen een geautomatiseerd betaalsysteem, een mailinglijst een socialmediacampagne, een groepsboekingstool en een loyaliteitsprogramma. We hebben daarna deze ideeën in een mindmap gezet waardoor we deze ideeën konden clusteren, hieruit ontstonden 6 duidelijke oplossingsrichtingen (Bijlage 3).
Om de ideeën niet alleen op gevoel te beoordelen, hebben wij de NUF-test gebruikt, Hierbij werden de ideeën beoordeeld op nieuwheid, bruikbaarheid en haalbaarheid (Bijlage 4). Uit deze test kwamen vooral drie oplossingen sterk naar voren: de mailinglijst, de groepsboekingstool en de nieuwe landingspagina. De mailinglijst scoorde het hoogst, omdat ADO hiermee actief verenigingen, scholen en instanties kan bereiken. De landingspagina scoorde hoog omdat de huidige informatie slecht vindbaar en onduidelijk is. De groepsboekingstool scoorde ook erg hoog, omdat deze het aankoopproces kan verbeteren.
De gekozen oplossing
Ik heb zelf het idee van de groepsboekingtool verder uitgewerkt, omdat dit sterk aansloot op de drempels uit de customer journey (Bijlage 5). Het idee was dat een organisator niet meer zelf alle betalingen hoeft te verzamelen en tickets hoefde te verspreiden, maar dat deelnemers zich via een centrale tool kunnen aanmelden en betalen. Voor verenigingen zou dit veel tijd schelen en voor ADO zou het waarde opleveren, doordat er dan meer bezoekersgegevens verzameld kunnen worden.
Toch bleek uit de stakeholdervalidatie dat deze oplossing op korte termijn minder haalbaar was (Bijlage 6). ADO werkt met externe systemen en het aanpassen van een betaalsysteem kost meer tijd en geld. Wij hebben daarom dit idee niet als eerste oplossing gekozen, maar wel benoemd als mogelijke doorontwikkeling voor de toekomst.


De oplossing die uiteindelijk het meest logisch waren, zijn een gerichte mailingcampagne en een vernieuwde, vindbare landingspagina. Deze twee oplossingen versterken elkaar binnen de customer journey. De mailingcampagne zorgt namelijk voor awareness, omdat verenigingen en scholen actief worden benaderd. De landingspagina zorgt daarna voor duidelijke informatie en een laagdrempeliger aanmeldproces. Na validatie met stakeholders is ook bevestigd dat deze twee oplossingen het beste aansluiten op de behoefte van ADO en relatie snel uitvoerbaar zijn.
Waarde voor stakeholders
Voor ADO Den Haag zit de waarde vooral in efficiëntere groepswerving, een grote kans op een vollere Lex Schoenmaker Familietribune en betere opvolging van geïnteresseerde groepen. ADO hoeft dan minder afhankelijk te zijn van toevallige aanmeldingen, maar kan zelf actiever sturen op groepsbezoeken.
Voor verenigingen, scholen en andere organisaties zit de waarde vooral in gemak en duidelijkheid. Ze krijgen sneller antwoord op vragen, zoals voor wie het groepsbezoek bedoeld is, wat het kost, hoe aanmelden werkt en waarom het leuk is om met een groep naar ADO te gaan. Voor jeugdspelers en leden zit de waarde vooral in de beleving om samen met je team of vereniging naar een wedstrijd te gaan en daar een leuke herinnering aan overhouden.
Eigen bijdrage
Mijn bijdrage in deze fase zat vooral in het meehelpen organiseren van de brainstormsessie, het mee werken over mogelijke oplossingen, het verwerken van de inzichten uit het interview met Excelsior en het vertalen van de customer journey naar concrete oplossingen. Deze fase heeft geleid tot een oplossing die waarde creëert voor zowel ADO als de doelgroep. De combinatie van een mailingcampagne en landingspagina zorgt ervoor dat groepen beter worden bereikt en daarna makkelijker kunnen overgaan tot aanmelding.
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Om concrete en haalbare oplossingen te ontwikkelen voor het reframed problem, is er een brainstormsessie georganiseerd met de doelgroep. Tijdens deze sessie zijn er samen met het team ideeën bedacht over het beter/efficienter werven van grote groepen voor wedstrijdbezoeken op de Lex Schoenmaker Familietribune. Daarbij is er gekeken naar manieren om een wedstrijdbezoek zo laagdrempelig mogelijk te maken voor deze groepen. Hiervoor zijn onder andere de stappen uit de customer journey van de doelgroep, de werving/marketing en andere problemen doorgelopen. Door gebruik te maken van de directe input van de doelgroep, zijn er effectieve keuzes te maken in het ontwikkelen van een nieuwe dienst voor ADO Den Haag om uiteindelijk het reframed problem op te lossen.
 
Doel van de sessie:
Het ontwikkelen van gerichte oplossingen voor het reframed problem: Hoe kan ADO Den Haag efficiënter grote groepen werven voor wedstrijdbezoeken op de Lex Schoenmaker Familietribune en de drempels voor deze groepen verlagen?

Uit deze brainstormsessie zijn zes concrete ideeën uitgekomen, die mogelijk geïmplementeerd kunnen worden voor ADO Den Haag. Hierbij werd duidelijk dat er eigenlijk drie oplossingen waren die het beste uit de test kwamen. Respondenten gaven aan dat ze eerst bekend moeten worden met het feit dat het mogelijk is om met grote groepen naar een ADO Den Haag-wedstrijd te gaan en dat ADO Den Haag dit juist stimuleert. Hieruit kwam ook de eerste oplossing: Het actief werven van groepen in de regio via en mailinglijst/campagne. Sommige respondenten wisten zelf al dat ze tickets konden halen voor grotere groepen mensen, sommigen hadden geen idee. Dit komt mede door de slechte vindbaarheid van deze mogelijkheid op de website van ADO Den Haag, waardoor verenigingen/scholen of andere instanties hier niks vanaf weten. Hieruit kwam dan ook oplossing twee: Een vindbare landingspagina voor groepsboekingen. Tot slot gaven respondenten die al eens een wedstrijd bezocht hebben aan, in een eerder interview en nogmaals in de brainstormsessie, dat ze het fijn zouden vinden als het aankoopproces beter en sneller verliep. Hieruit kwam ook de laatste oplossing: Een groepsboektool waarbij je gemakkelijk via de website tickets kunt halen voor grote groepen mensen.
Bijlage 2: Brainwriting 
De deelnemers kregen de opdracht om zoveel mogelijk ideeën uit te schrijven op een a4 wat voor hen lag. Na 5 minuten schoven ze het a4 papier door naar de volgende deelnemer en schreven ze op de andere 2 a4’s dus nog meer ideeën, nieuw danwel voortboordurend op de andere ideeen, om zo tot een enorm aantal ideeën te komen. De volgende ideeën werden hierbij genoteerd:

· Vindbare landingspagina
· Groepskortingen
· Geautomatiseerd betaalsysteem 
· Self service tickets 
· Mailingslijst 
· Sociale mediacampagne
· Events organiseren in omgeving den haag
· Groepsboektool
· Speciale clubavonden ADO
· Tv-reclame
· Flyers op clubs/scholen/instanties
· 1 gratis ticket per 10 personen
· Kans op prijzen winnen bij aankoop tickets
· Combi ticket wedstrijd + activiteit
· Vaste vereniging vakken op Lex Schoenmaker Familietribune
· Loyaliteit programma bij meerdere bezoeken
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Techniek 2: Mindmapping 
Op basis van de ideeën uit de brainwriting techniek werd vervolgens een uitgebreide mindmap opgesteld, waarin de verschillende oplossingen werden besproken en uitgewerkt werden tot 6 concrete ideeën.

1. Groepskortingen
2. Groepsbookingtool 
3. Vindbare landingspagina
4. Sociale mediacampagne
5. Mailinglijst Scholen/verenigingen of andere instanties
6. Loyaliteitsprogramma bij herhaalbezoek
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NUF Test
Om de ideeën te beoordelen en te selecteren is de NUF techniek gebruikt. Hierbij werd elk idee gescoord op de onderstaande criteria (1-5).
	Idee/Oplossing
	Nieuw
	Bruikbaar
	Haalbaar
	Totaalscore

	Groepskorting
	1
	2
	5
	8

	Groepsboektool
	3
	5
	5
	13

	Nieuwe landingspagina
	3
	4
	5
	12

	Sociale mediacampagne
	1
	3
	5
	9

	Mailinglijst
	4
	5
	5
	14

	Loyaliteit programma
	4
	2
	4
	10



Uitleg score per oplossing:
Groepskorting
· Nieuw (1) Het idee is niet nieuw, omdat ADO al kortingen weggeeft aan grotere groepen, namelijk: gereduceerde ticketprijzen. Ook in het algemeen is dit idee niet nieuw, aangezien veel andere clubs er al gebruik van maken
· Bruikbaar (2). Het lost niet echt het probleem op. De korting zal er niet per se voor zorgen dat er sneller grote groepen naar de wedstrijd gaan, maar het kan wel een klein zetje in de rug zijn. 
· Haalbaar (5) Het is zeker haalbaar, omdat ADO nu ook al kortingen weggeeft aan grotere groepen.

Groepsboektool
· Nieuw (3) Het idee is voor ADO nieuw, maar andere clubs gebruiken het wel al. Nu moet er per groep 1 verantwoordelijke zijn die de tickets haalt en hij moet daarna nog Tikkies sturen, waardoor het voor hem minder aantrekkelijk is.
· Bruikbaar (5) Het idee is heel erg bruikbaar, want hierdoor maak je het makkelijker voor de groep om een ticket te halen en daardoor kunnen ze sneller overwegen om naar de wedstrijd te gaan. 
· Haalbaar (5) Het idee is zeker haalbaar, omdat er gemakkelijk een landingspagina gemaakt kan worden waar een groep zich makkelijk kan aanmelden. Daardoor worden de drempels verlaagd

Nieuwe landgingspagina 
· Nieuw (3) Nee dit idee is in het algemeen niet nieuw, maar het is wel een verbetering op wat ADO nu heeft, want dan kunnen verenigingen het wel makkelijker vinden.
· Bruikbaar (4) Respondenten geven aan dat dit voor hen deels het probleem oplost. Zo kunnen ze natuurlijk gemakkelijk bij alle informatie en bijbehorende tickets halen.  Ook is het makkelijker te vinden in zoekbalken op internet. 
· Haalbaar (5) Een nieuwe landingspagina maken die werkt is zeker haalbaar, omdat het niet heel veel moeite kost, maar je er wel heel veel uit kan halen. Zo kunnen de grote groepen veel makkelijker kaarten halen. 

Sociale mediacampagne
· Nieuw (1) Dit idee is totaal niet nieuw. ADO heeft al eerder gebruik gemaakt van social mediacampagnes op hun sociale mediakanalen. 
· Bruikbaar (3) Het idee is op zich wel bruikbaar aangezien je met een campagne de aandacht naar de website kan krijgen, alleen is het lastig en duur om specifieke doelgroepen te targeten via sociale mediakanalen. 
· Haalbaar (5) Het idee is zeker haalbaar, aangezien je gemakkelijk een template kan maken voor een campagne en deze kan je ook gemakkelijk op Instagram of Facebook kan delen. 

Mailingslijst 
· Nieuw (4) ADO maakt nog niet gebruik van een mailinglijst, wel beweren ze dat ze er een hebben, alleen hebben we gezien dat ze nog geen gebruik maken van deze lijst, daarom is het idee wel nieuw voor ADO.
· Bruikbaar (5) Het idee is zeker bruikbaar, omdat je doormiddel van deze lijst gemakkelijk scholen kan bereiken en bijvoorbeeld een campagne sturen naar deze scholen, waardoor ze sneller naar een wedstrijd zouden komen.
· Haalbaar (5) Het idee is makkelijk te implementeren aangezien ADO al een soortgelijke lijst heeft en er gebruik gemaakt kan worden van de database en het uitgebreide netwerk van de club. 

Loyaliteit programma 
· Nieuw (4) Dit idee is heel nieuwe voor ADO, want ze maken niet gebruik van iets van een stripperkaart of een andere actie waarmee ze bezoekers gemakkelijk laten terugkomen. 
· Bruikbaar (2) Het idee is bruikbaar, maar niet voor het probleem. Dit komt doordat het vaak een uitje wordt dat niet wekelijks gebeurt, dus daardoor komen er vaak nieuwe verenigingen en niet hele tijd dezelfde. Ook omdat ADO een groot bereik heeft (veel clubs, scholen en verenigingen in Den Haag) zijn er veel potentiële bezoekers
· Haalbaar (4) Het idee is zeker haalbaar aangezien ze makkelijk een actie kunnen verzinnen, waardoor het gemakkelijker wordt voor de bezoeker om vaker terug te komen en dus sneller een wedstrijd zou bezoeken
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Het idee is dat er een tool gemaakt wordt, waardoor de organisator van een vereniging, school of sportclub gemakkelijk tickets kan halen voor de hele groep. Het is hier erg belangrijk dat de organisator niet achteraf nog betaalverzoeken hoeft te sturen naar de mensen die mee gaan, maar dat hij via deze tool de mensen kan laten betalen. Bij ADO Den Haag was dit nog niet het geval, omdat de organisator losse betaalverzoeken moest sturen waardoor het aankoopproces dus niet soepel verliep en de doelgroep een drempel ervaart. Deze oplossing is relevant voor het reframed problem, omdat we een drempel voor de doelgroep wegnemen in het bemachtigen van hun tickets en zo het aankoopproces versoepelen. Uiteindelijk zal dit leiden tot een grotere verkoop van kaarten en vooral ook een stijging in een herhaal aankoop door het gemakkelijke aankoopproces en de fijne ervaring. 

Voor ADO Den Haag is dit de minst makkelijk implementeerbare oplossing. Voor de website is ADO afhankelijk van een externe partij. Het aanpassen of het aanmaken van een nieuwe webpagina kost weinig tijd en geld. Het aanpassen van systemen is daarentegen een stuk lastiger en kost hierom meer tijd en dus meer geld. 
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Voor ADO Den Haag is dit de minst makkelijk implementeerbare oplossing. Voor de website is ADO afhankelijk van een externe partij. Het aanpassen of het aanmaken van een nieuwe webpagina kost weinig tijd en geld. Het aanpassen van systemen is daarentegen een stuk lastiger en kost hierom meer tijd en dus meer geld. 



