
Jak se podařilo znovu 
nastartovat návštěvnost 
centra MAPO plasma po 
celostátním lockdownu
LCG NEW MEDIA



Představení MAPO plasma

Moderní odběrové centrum plazmy 
umístěné v centru Šumperka.

MAPO plasma je součástí 
budovy specializovaných zdravotnických 
provozů MAPO care otevřené v říjnu roku 
2019.
	
  
Odběrový sál disponuje nejmodernějším vybavením. 
Odběry krevní plasmy jsou prováděny na dvanácti 
přístrojích Aurora od společnosti Fresenius Kabi, což 
zaručuje maximální časovou dostupnost odběrů pro 
klienty i v exponovaných denních časech.

MAPO plasma nabízí svým klientům i zajímavý 
benefitní program, který motivuje klienty k 
pravidelnému dárcovství. 	
  



 1.
 ZADÁNÍ



•  Otevření MAPO plasma na podzim 2019 + závislost na online podpoře.
•  Přerušení provozu v období korona krize v období 15. 3. – 30. 3. 2020.
•  Po otevření z kraje dubna slabá návštěvnost. 
•  Rezervace se v období 1. 4. – 15. 4. 2020 propadly na 10% běžného chodu.
•  Cílem nové kampaně tedy bylo vrátit se na původní úroveň a zaplnit kapacity.
	
  

Cíl kampaně



2.
NÁVRH ŘEŠENÍ



Výzvy

Aktivace lidí
v krátkém čase

1. 2.

Strach z návštěvy
zdravotnického

zařízení



•  Připravili jsme kampaň, kde jsme 
komunikovali dárce jako hrdiny.

•  Postavili jsme to na stávající situaci, 
kdy bylo potřeba dárců, kteří 
dodávají plasmu, aby mohli 
zachraňovat další životy a pomáhat 
v nemocnicích, kde v té době bylo 
často plasmy nedostatek.

•  Nekomunikovali jsme tak cenové 
odměny nebo další zvýhodnění, které 
se často používají, ale komunikovali 
jsme přímo k dané cílové skupině.

	
  

Kreativa



•  Kampaň reagovala na současnou náladu ve 
společnosti – „sounáležitosti“, kdy nejčastěji 
komunikovanými tématy bylo šití roušek, podpora 
zdravotníkům apod. 

•  Mezi prvními jsme mezi tyto témata vnesli téma 
darování plazmy a potřebu nových dárců, kterých 
bylo nedostatek. 

•  Zaměřili jsme se na několik cílových skupin – mezi 
nimi i na starší uživatele s claimem „Hrdinství na 
věk nehledí“. Tato kreativa se nakonec ukázala jako 
nejúspěšnější.

•  Kampaně probíhali pouze na online platformách 
(Facebook, Google Ads, Sklik)

•  Spustili jsme i doplňkovou kampaň a komunikaci 
na sítích „Nebojte se darovat plazmu“, kde jsme 
využili fotek z centra, dárců a personálu

Strategie



Nejúspěšnější
kreativa



3.
VÝSLEDKY



CÍL: dostat se z jednotek rezervací denně na 20-30 rezervací denně v krátkodobém 
horizontu. 

	
  
	
  

Výsledky

Díky správnému 
zacílení a kreativě
jsme se dostali na 
toto číslo v rámci
jednoho týdne

a doteď jej držíme
nebo zvyšujeme. 

Náklady
na konverzi

(tj. rezervaci) 
dosáhly 13% 

celkové 
maximální CPA. 

Konverzní poměr 
na webu se 
pohyboval 

v rozmezí 10–15 % 
z placených 

kampaní. 

Důležitým 
faktorem také 
byla pozitivní 

odezva na 
reklamy a pojetí 

a celkovou 
komunikaci.



Pozitivní zpětná vazba



 DĚKUJI
 ZA POZORNOST


