
UN GIORNO IN 
UN’AGENZIA MEDIA



Mi presento
Ho 47 anni

Vivo a Roma ma frequento da oltre 15 anni la tratta 

Roma/Milano - Milano/Roma

Ho conosciuto mio marito nel 1997, 6 mesi prima di laurearmi

Ho 2 Figli: Alessandro di quasi 16 anni e Sebastiano di quasi 

11

Ho una grande passione per i viaggi

1998-99:

Media Planner

1999-2000:

Media Analyst

2000-02:

Media Specialist

2002-07:

Media Manager

2007-12:

Client Service Director

2012-16:

Client Partner DAN & Head 

of Vizeum Rome

2016-18:

Managing Director Roma

2018-oggi:

Chief Client Officer



PARLIAMO DI 

PIANIFICAZIONE 

MEDIA



«La pianificazione media descrive il

processo nel quale, a fronte di un’offerta

smisurata e trasversale di possibili spazi e

investimenti, si arriva a selezionare i canali

e i veicoli più idonei ai fini del

raggiungimento degli obiettivi di

comunicazione di una specifica campagna

pubblicitaria»

Fonte GlossarioMarketing



ERAVATE RIMASTI QUI…



MA, COME SI SVOLGE IL LAVORO IN 
UN’AGENZIA MEDIA?



BRIEFING

STRATEGIA

VALUTAZIONE

E

APPROVAZIONE

ATTIVAZIONE

MONITORAGGIO 

RISULTATI

OTTIMIZZAZIONE

LA TIMELINE DEL MEDIA



«La gestione del marketing è l’arte e la scienza di scegliere i mercati 
obiettivo e di conquistare, mantenere e aumentare il numero dei clienti 

con la creazione, la presentazione e l’erogazione di un valore superiore 
per il cliente» 

Philip Kotler



L’ideazione e sviluppo 

del piano di 

comunicazione in 

grado di generare la 

migliore Media 

Experience in termini 

di efficacia ed 

efficienza

PER QUESTO, 
IN HAVAS 
MEDIA 
ABBIAMO 
SVILUPPATO 
UN NUOVO 
MODELLO 
STRATEGICO

Intelligence Brief Measurement 

Gli insight più rilevanti 

al fine di costruire 

l’idea (MBi) capace di 

superare le barriere 

che ostacolano il 

raggiungimento degli 

obiettivi

Definizione delle linee 

guida, dei meaningful 

media e dei ruoli 

della comunicazione in 

grado di portare in 

vita la MBi lungo la 

consumer journey

La costruzione del 

piano di misurazione 

al fine di monitorare 

costantemente il 

raggiungimento dei 

risultati di 

comunicazione e di 

business

Development



Mx INTELLIGENCE



Forniamo un unico

e solido punto di vista ai 

nostri clienti per

far crescere il proprio 

business

Intelligence

Comprendere meglio il 

contesto culturale,

le opportunità competitive, 

le caratteristiche della 

clientela e la percezione 

del brand

Guidato dal Team 

Intelligence

WHAT WHY WHO



Intelligence

Tool per il mercato

GLI STRUMENTI DI MISURAZIONE

Tool per le audience



Intelligence

UN ESEMPIO CONCRETO



Mx BRIEF



Mx Brief è un

documento fisico, composto 

da 6 pagine,

che costituiscono la 

roadmap della campagna

Guidato dagli Strategici

Brief

Dà la chiara direzione 

strategica

WHAT WHY WHO



Brief

UN ESEMPIO CONCRETO



Mx DEVELOPMENT



Development

Qui creiamo la Media 

Experience

Guidato da Mx Developers 

e i Media Specialists

Definisce come

creare l’esperienza più 

efficace per il nostro 

obiettivo, ottenendo il 

miglior risultato per i nostri 

clienti

WHAT WHY WHO



Development

PIANO MEDIA
Intelligence

Brief

COME FUNZIONA IL PROCESSO?



Development

UN ESEMPIO CONCRETO



Mx MEASUREMENT

Measurement 



Un processo per misurare e 

ottimizzare la Media 

Experience

Guidato dal Team 

Measurement

Ci aiuta a comprendere e 

migliorare l’efficacia della 

Media Experience

WHAT WHY WHO

Measurement 



Le Metriche di oggi:

Reach

Frequenza

GRPs

CPM - CPC

Le Metriche future:

Attentive Reach

Location Frequency

Moment Reach

Measurement 

LE METRICHE DEL MEDIA



In volume assoluto Come % del target

Quante visualizzazioni totali sono 

state generate dalla mia 

campagna?

Contatti lordi
GRP

(=Gross Rating Points)

Quante persone hanno visto il mio 

annuncio?
Contatti netti Reach%

Ognuna di loro, in media, quante 

volte lo ha visto?
OTS ( = Opportunity to See)

Measurement 

LE 3 DOMANDE FONDAMENTALI



Ad #1 X

Ad #2 X

Ad #3 X

Ad #4 X X

Ad #5 X

Ad #6 X

Chi ha visto l’annuncio

Una campagna composta da 

6 annunci pubblicitari

rivolta alla famiglia Simpson

Measurement 

UN ESEMPIO CON LA FAMIGLIA SIMPSON 
E UNA CAMPAGNA DI ESEMPIO



Ad #1 X 1

Ad #2 X 1

Ad #3 X 1

Ad #4 X X 2

Ad #5 X 1

Ad #6 X 1

L’audience totale di 

ogni annuncio

7 Contatti lordi a target

Chi ha visto l’annuncio

Measurement 

LA NOSTRA CAMPAGNA HA 
SVILUPPATO 7 CONTATTI LORDI



Ad #1 X

Ad #2 X

Ad #3 X

Ad #4 X X

Ad #5 X

Ad #6 X

Raggiunto? SI SI SI SI NO 4 individui

Contatti netti della 

campagna

Chi ha visto l’annuncio

Measurement 

HA RAGGIUNTO 4 PERSONE DIVERSE



Ad #1 X

Ad #2 X

Ad #3 X

Ad #4 X X

Ad #5 X

Ad #6 X

#Esposizioni 3 2 1 1 -
4 Contatti netti

7 Contatti lordi
=1.75

OTS Media

Chi ha visto l’annuncio

Measurement 

HOMER HA VISTO LA CAMPAGNA 3 VOLTE, 
BART E LISA 1 SOLA: L’OTS MEDIA E’ 1.75



4 Contatti netti

7 Contatti lordi

1.75 OTS

La famiglia Simpson 
ha 5 membri

7 / 5 * 100 = 140  GRPs

4 / 5 = 80% Reach%

140 / 80 = 1.75 OTS

I GRP vengono moltiplicati per 100 per convenzione

Measurement 

I RISULTATI DI UNA CAMPAGNA DI SOLITO NON 
SONO ESPRESSI IN VALORE ASSOLUTO MA 
COME % DEL TARGET



Ad #1 X

Ad #2 X

Ad #3 X

Ad #4 X X

Ad #5 X

Ad #6 X

Chi ha visto l’annuncio

Target
Contat

ti lordi

Contat

ti netti
GRP

Reach

%
OTS

Uomini 2 4 2 200 100% 2

Donne 3 3 2 100 66% 1.5

TOT 5 7 4 140 80% 1.75

Measurement 

LE STESSE METRICHE POSSONO ESSERE 
APPLICATE A SEGMENTI SPECIFICI DI TARGET



GRPs = OPPURE
Contatti lordi

Entità del 

target

GRPs = Reach% x OTS
Le due formule 

sono 

matematicamente 

equivalenti

Measurement 

IL GRP È UN INDICE DI PRESSIONE E PUÒ ESSERE 
CALCOLATO INDIFFERENTEMENTE IN DUE MODI



Measurement 

CPM VS CPC

COS’È COME SI CALCOLA

CPM Costo per 1000 

visualizzazioni

Prezzo dell’annuncio

N° di contatti raggiunti 

x 1000

CPC Costo per click Costo campagna

N° di click



500

Measurement 

CPM

Se un annuncio costa 500 € e il mezzo pubblicitario può raggiungere

una media di 100.000 persone, il CPM sarà di 5€. La fatturazione

viene effettuata non appena l'annuncio ha effettivamente raggiunto

le 1000 impression

1000x
100.000

5 €=



100 €

Measurement 

CPC

Si supponga di aver concordato una campagna ad impressions e di

aver pagato 100 Euro per 100.000 esposizioni del proprio annuncio

e che queste esposizioni abbiano generato 200 click.

A fronte di questi numeri possiamo dire che il CPC della campagna è

pari a 0,50 Euro, cioè che il costo effettivamente pagato per ciascun

click ricevuto è di 50 centesimi

200

0,5 €=



Measurement 

UN ESEMPIO CONCRETO



«Credo che solo una cosa renda 

impossibile la realizzazione di un sogno: 

la paura di fallire»
Paulo Coelho


