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www.defransekamer.com
Opdracht omschrijving
Ilse Media heeft DFK gevraagd om een bannervoorstel te ontwikkelen met betrekking tot de Independer Zorg Campagne 2009. Voor 31 december kan men weer switchen van zorgverzekeraar. Independer maakt het met haar website makkelijk, snel en overzichtelijk om verschillende zorgverzekeraars te vergelijken en eventueel over te stappen.

Doel van de campagne
-
Vergroten van de naamsbekendheid en versterken van propositie

-
Traffic genereren naar de website 
-
Bewustwording van mogelijkheid tot switchen

-
Activeren tot overstap indien voordelig

Steekwoorden voor de campagne
Onafhankelijk 

--> 
Alle verzekeringen worden vergeleken 
Betrouwbaar 

--> 
Bekende naam
Snel 

--> 
Direct te vergelijken
Handig

-->
Simpele stappen, laagdrempelig
Voordeel

--> 
Goedkoper verzekeren 
Banner elementen
Aangezien er in de banners verschillende elementen (randvoorwaarden) gecommuniceerd moeten worden, hebben wij besloten om deze apart te integreren in de banners. 
De 6 elementen vind je hier: http://www.defransekamer.com/independer_voorstel/randvoorwaarden.html 

1. Branding/USP

2. Call2Action

3. Doelgroep

4. Interactiviteit

5. Voordeel

6. Planning

Elk element krijgt een duidelijk kader, zodat er zo min mogelijk ruis ontstaat tussen de verschillende elementen. 
Uiteraard zal niet elk element in een banner terecht komen. Per fase, uiting en doelgroep wordt er gekeken welke van de 6 (of een combinatie) er worden ingezet.


Strategie

De campagne is verdeeld in verschillende fases:

Fase 1: Awareness

Fase 2: Awareness/ conversie (vergelijk)
Fase 3: Conversie (tijdsdruk)
Fase 1 Awareness
-
Voorbeeldbanner chaos
Het is chaos in verzekeringsland. Men ziet door de bomen het bos niet meer en denkt daardoor dat het afsluiten van een andere verzekering teveel inspanning kost. Door het visualiseren van dit probleem kan Independer laten zien dat zij onafhankelijk is en een duidelijke oplossing biedt.
Fase 2 Awareness/ conversie
-
Voorbeeldbanner doelgroep
Deze banner wordt ingezet in fase 2 en 3 en springt in op de behoefte van een bepaalde doelgroep: “Waar heb ik behoefte aan en welke zorgverzekeraar biedt dat het voordeligst aan?”  Deze banners komen in verschillende versies voor, naargelang de persoon die ernaar kijkt. Er wordt per versie ingesprongen op een bepaalde behoefte van die doelgroep. Te denken valt aan vergoedingen voor: een lactatiedeskundige en orthodontie (gezin met kinderen), brillen en lenzen en sport medisch advies (49+ -ers), voorbehoedsmiddelen en SOA test (single mannen en vrouwen).

Door gebruik te maken van een persoon in de banner, kan men zich meer met de boodschap identificeren. Uit onderzoek en uit eigen ervaring blijkt dat een banner waar een persoon in figureert een hogere clickrate heeft dan banners met dezelfde boodschap zonder personage. 

-
Voorbeeldbanner Interactief
Bij deze interactieve banner kan men zelf vergelijken wat voor hen het belangrijkst is. Uit ervaring met soortgelijke bannercampagnes (voor onder andere Oxxio) is gebleken dat een interactief element kan bijdrage aan een duidelijk hogere conversie. Men ziet direct wat een andere zorgverzekering kost en zal doorklikken voor meer informatie. 

NB: bovenstaande banners zijn voorbeelden. De juiste vergelijkingen maken wij graag in samenspraak met Independer. Zo is het mogelijk om een banner te maken waarin men zijn/haar 5 belangrijkste vergoedingen kan aanvinken. De banner berekend dan welke verzekeraar dit het goedkoopst aanbied.  
Fase 3
-
Voorbeeldbanner Planning
Door het gebruik van een aftelfunctie in de banner wordt er druk gezet op het nemen van een besluit. Dit zorgt weer voor een hogere conversie. “Bepaal snel welke zorgverzekering er bij u past.” 
Overig
· In elke banner gebruiken we een harde call to action. Het draait ten slotte om het genereren van meer  traffic naar de site en een hogere conversie. We gebruiken nergens een call to action om een verzekering af te sluiten. Wij denken dat dit niet past bij de geloofwaardigheid van een onafhankelijke vergelijker.
·  Wij vinden de testimonials niet overtuigend genoeg om in te zetten bij deze campagne. Wij denken dat er andere middelen zijn om hetzelfde te bereiken, zoals het gebruik van personen in de banners.
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