Uit het interview met Robbin Opheikens van Excelsior blijkt dat Excelsior het werven van scholen, verenigingen en grote groepen vooral organiseert via bestaande netwerken. Scholen worden benaderd via de Excelsior Foundation, terwijl verenigingen vooral via de jeugdopleiding en partnerclubs binnenkomen. Voor ADO Den Haag is dit een belangrijk inzicht: begin niet alleen met koude acquisitie, maar kijk eerst welke interne netwerken, maatschappelijke projecten, jeugdteams en eerder contacten al beschikbaar zijn.
Daarnaast heeft Excelsior door de jaren heen een lijst opgebouwd van verenigingen die eerder met grote groepen zijn geweest. Deze groepen worden later opnieuw persoonlijke benaderd, bijvoorbeeld met de boodschap dat ze eerder aanwezig waren en opnieuw welkom zijn bij een passende wedstrijd. Dit laat zien dat ADO vooral moet inzetten op het vastleggen en opnieuw activeren van eerdere groepsbezoekers
Een ander belangrijk inzicht is dat Excelsior vaak werkt met kant en klare mail templates die scholen of verenigingen zelf naar hun achterban sturen. Dit werkt goed, omdat de club niet zomaar toegang heeft tot heeft tot de database van een vereniging. De mail moet laagdrempelig zijn en inspelen op samen een wedstrijd beleven met korting.
Robbin benadrukt ook dat communicatie beter werkt wanneer er een duidelijk haakje in zit. Alleen ‘’koop je ticket’’ is niet sterk genoeg. Foto’s van eerdere bezoeken, herkenbare beelden of een terugblik op een eerdere groepsactie werken beter, omdat mensen zichzelf of hun groep daarin herkennen.
Verder blijkt dat de korting niet extreem hoog hoeft te zijn. Een kleine korting per ticket kan al aantrekkelijk voelen, vooral bij grote groepen. Belangrijker is dat het voelt als een speciaal groepsvoordeel. Voor ADO betekent dit dat de actie vooral moet worden gepresenteerd als een unieke kans voor een vereniging, clubs en teams om samen naar het stadion te gaan.
Tot slot ligt er volgens Robbin veel waarde in de opvolging na afloop. Excelsior krijgt groepen wel naar het stadion, maar doet nog te weinig om bezoekers daarna vaker terug te laten komen. Voor ADO ligt hier een duidelijke kans: stuur na afloop een bedankmail, bied een vervolgaanbod aan en probeer bezoekers individueel in de database te krijgen via een speciale bestellink. Zo wordt een eenmalig groepsuitje een eerste stap richting langdurige binding met de club.
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