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Domy Mediowe w PolsceDomy Mediowe w Polsce
wyniki badania

dla

Stowarzyszenia Agencji Reklamowych

Warszawa, marzec 2006
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5 najlepiej ocenianych domów mediowych

101,5

102

102,5

103

103,5

104

104,5

105

105,5

106

Ocena

MPG

Macroscope OMD

Optimum Media
OMD
MediaCom 

Starcom

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych
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Najwyższa średnia w kategorii
RZETELNOŚĆ

99

100

101

102

103

104

105

Ocena

MPG Media Planning

Macroscope OMD

Vizeum Polska i   
Optimum Media OMD

Zenithmedia

Starcom

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych
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Najwyższa średnia w kategorii
TRANSFER

101,5

102

102,5

103

103,5

104

104,5

105

105,5

106

106,5

Ocena

Macroscope OMD

MPG Media Planning

Starcom

MediaCom Warszawa

Vizeum Polska

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych
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Najwyższa średnia w kategorii
PRZEŁOŻENIE WYDATKÓW

101,5

102

102,5

103

103,5

104

Ocena

ZenithMedia i
Mediacom Warszawa

Optimum Media OMD

Initiative Warszawa

Vizeum Polska

Macroscope OMD i
MindShare Polska

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych
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Najwyższa średnia w kategorii
OTWARTOŚĆ

98

100

102

104

106

108

110

112

114

Ocena

Macroscope OMD

Optimum Media OMD

Starcom

MPG Media Planning

PanMedia Western

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych



R
ap

or
t 

z 
ba

da
ni

a 
dl

a 
SA

R
 –

D
om

y 
M

ed
io

w
e

7

Najwyższa średnia w kategorii
WSPARCIE

96

98

100

102

104

106

108

110

112

Ocena

MPG Media Planning

Vizeum Polska

Optimum Media OMD

Media Direction OMD

PanMedia Western

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych
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Najwyższa średnia w kategorii
PRESTIŻ

90

95

100

105

110

115

120

125

Ocena

MediaCom Warszawa

Optimum Media OMD

Starcom

MPG Media Planning

MindShare Polska

• 100 – średnia dla wszystkich domów mediowych



R
ap

or
t 

z 
ba

da
ni

a 
dl

a 
SA

R
 –

D
om

y 
M

ed
io

w
e

9

O badaniu

Cele badania

Próba

• Osoby odpowiedzialne/współodpowiedzialne za wybór domu mediowego
• Wielkość próby: N=210

Realizacja

• Identyfikacja oczekiwań w stosunku do agencji reklamowych i domów mediowych 

• Zbadanie stopnia zadowolenia kluczowych klientów z obsługi domów mediowych 

• styczeń - marzec 2006

Metoda

• ankieta pocztowa
• wywiad indywidualny
• CATI (Wywiady Telefoniczne Wspomagane Komputerowo)
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• określenie oczekiwań
• identyfikacja obszarów oceny
• identyfikacja wskaźników oceny i 

optymalnych sposobów 
wyrażenia ich w kwestionariuszu

• ogólna charakterystyka 
zakresu działania klientów

• określenie zakresu 
współpracy

• ustalenie danych Klientów 

rozpoznanie oczekiwań i 
ocena domów mediowych 

przez ich Klientów

210 
wywiadów 

CATI

Schemat badania

Etap 1a Etap 1b

Etap 2

sondaż wśród Klientów  
domów mediowych

wstępne badanie jakościowe
12 IDI

wstępne badanie pocztowe
40 ankiet



Ocena poszczególnych DM
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Całościowy profil domu Vizeum
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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• Wspiera Klienta w sferze badań
rynku

• Jest w stanie szybko dostarczyć
dodatkowe dane i raporty

• Planuje działania mediowe 
adekwatne do strategii 
marketingowej marki

• Wychodzi z własnymi propozycjami 
optymalnego rozlokowania budżetu

• Jasno i wyraźnie informuje o 
kosztach

• Posiada narzędzia badawcze i dane 
użyteczne w planowaniu mediów

• nie ma • Ma dużą siłę zakupową
• Śledzi na bieżąco rynek mediów

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Słabo przypisywane Vizeum

Silnie przypisywane Vizeum

Silne i słabe strony Vizeum

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów
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Profil Vizeum w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Vizeum
ocena domu Vizeum

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Vizeum w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Vizeum
ocena domu Vizeum

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu MPG
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki



R
ap

or
t 

z 
ba

da
ni

a 
dl

a 
SA

R
 –

D
om

y 
M

ed
io

w
e

17

• Wspiera klienta w sferze badań
rynku

• Współpracuje z klientem w 
rozwiązywaniu problemów 
marketingowych

• Planuje działania mediowe adekwatne 
do strategii marketingowej marki

• Śledzi na bieżąco rynek mediów
• Zna branżę i rynek działalności mojej

marki
• Rozumie ścisły związek pomiędzy

strategią reklamową i kreacją a 
strategią mediową

• Szybko i skutecznie reaguje w 
sytuacjach nieprzewidzianych

• nie ma • Jest otwarty na stosowanie niestandardowych
kanałów dotarcia

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony MPG

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane MPG

Silnie przypisywane MPG
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Profil MPG w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MPG
ocena domu MPG

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil MPG w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MPG
ocena domu MPG

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Starcom
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• Zdobywa cenione nagrody

• Posiada narzędzia badawcze i 
dane użyteczne w planowaniu
mediów

• Ma dużą siłę zakupową
• Planuje działania mediowe 

adekwatne do strategii 
marketingowej marki

• nie ma 
• W razie konieczności potrafi

skutecznie rozplanować także mały
budżet

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Starcom

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane Starcom

Silnie przypisywane Starcom
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Profil Starcom w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Starcom
ocena domu Starcom

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Starcom w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Starcom
ocena domu Starcom

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Zenith
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• nie ma 

• Ma doświadczenie w planowaniu
kampanii do specyficznych grup
docelowych

• Planuje działania mediowe 
adekwatne do strategii 
marketingowej marki

• W razie konieczności potrafi
skutecznie rozplanować także
mały budżet

• Zdobywa cenione nagrody
• Wspiera klienta w sferze badań

rynku

• Realizacja kampanii zazwyczaj nie 
odbiega istotnie od planu

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Zenith

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane Zenith

Silnie przypisywane Zenith
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Profil Zenith w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Zenith
ocena domu Zenith

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Zenith w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Zenith
ocena domu Zenith

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Optimum Media OMD
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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• Zdobywa cenione nagrody

• Jest otwarty na stosowanie
niestandardowych kanałów dotarcia

• Posiada narzędzia badawcze i dane
użyteczne w planowaniu mediów

• Ma doświadczenie w planowaniu kampanii
do specyficznych grup docelowych

• Prowadzi zrozumiałe i konkretne
prezentacje efektów kampanii

• Zna branżę i rynek działalności mojej marki

• nie ma • nie ma

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Optimum Media OMD

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane 
Optimum Media

Silnie przypisywane 
Optimum Media
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Profil Optimum Media w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Optimum Media
ocena domu Optimum Media

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Profil Optimum Media w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Optimum Media
ocena domu Optimum Media

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Optimum Media OMD - podsumowanie

Optimum Media wyróżnia się główne otwartością na niestandardowe 
działania, pro-aktywnością oraz dobrą współpraca z Klientem. 
Jednocześnie wysoko oceniono jego siłę zakupową, co pozwala sądzić ze 
jest to dobry partner zarówno w wypadku dużych i masowych kampanii, 
jak i wówczas, gdy trzeba stosunkowo tanio dotrzeć do specyficznej 
grupy. 
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Całościowy profil domu Macroscope OMD
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• Prowadzi przejrzyste prezentacje 
swoich strategii mediowych

• Śledzi na bieżąco rynek mediów
• Jasno i wyraźnie informuje o 

kosztach
• Planuje działania mediowe 

adekwatne do strategii 
marketingowej marki

• Korzysta z elementów
jakościowego planowania
mediów

• nie ma

• Szybko i skutecznie reaguje w 
sytuacjach nieprzewidzianych

• Jest w stanie szybko dostarczyć
dodatkowe dane i raporty

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Macroscope OMD

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane 
Macroscope OMD

Silnie przypisywane 
Macroscope OMD



R
ap

or
t 

z 
ba

da
ni

a 
dl

a 
SA

R
 –

D
om

y 
M

ed
io

w
e

35

Profil Macroscope OMD w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Macroscope OMD
ocena domu Macroscope OMD

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Macroscope OMD w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Macroscope OMD
ocena domu Macroscope OMD

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Media Direction OMD
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• nie ma

• Śledzi na bieżąco rynek mediów
• Wychodzi z własnymi

propozycjami optymalnego
rozlokowania budżetu

• Jasno i wyraźnie informuje o 
kosztach

• nie ma

• Ma dużą siłę zakupową
• Ma doświadczenie w planowaniu

kampanii do specyficznych grup
docelowych

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Media Direction OMD

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane Madia
Direction OMD

Silnie przypisywane Madia
Direction OMD
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Profil Media Direction OMD w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Media Direction OMD
ocena domu Media Direction OMD

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Media Direction OMD w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Media Direction OMD
ocena domu Media Direction OMD

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu MediaCom Warszawa (MCW)
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• Wspiera klienta w sferze badań
rynku

• Ma doświadczenie w planowaniu
kampanii do specyficznych grup
docelowych

• Oferuje konkurencyjny koszt
dotarcia

• Ma dużą siłę zakupową
• Planuje działania mediowe 

adekwatne do strategii 
marketingowej marki

• nie ma • Jasno i wyraźnie informuje o 
kosztach

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony MCW

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane MCW

Silnie przypisywane MCW
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Profil MCW w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MCW
ocena domu MCW

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil MCW w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MCW
ocena domu MCW

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Pan Media Western (PMW)
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• Wspiera Klienta w sferze badań
rynku

• Jest otwarty na stosowanie
niestandardowych kanałów
dotarcia

• nie ma • Posiada narzędzia badawcze i dane 
użyteczne w planowaniu mediów

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony PMW

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane PMW

Silnie przypisywane PMW
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Profil PMW w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów PMW
ocena domu PMW

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil PMW w poszczególnych obszarach

2,5

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów PMW
ocena domu PMW

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu MindShare
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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• nie ma

• W razie konieczności potrafi
skutecznie rozplanować także
mały budżet

• Jasno i wyraźnie informuje o 
kosztach

• Śledzi na bieżąco rynek mediów
• Ma doświadczenie w planowaniu 

kampanii do specyficznych grup 
docelowych

• nie ma

• Wychodzi z własnymi propozycjami
optymalnego rozlokowania budżetu

• Ma dużą siłę zakupową

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony MindShare

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane 
Mindshare

Silnie przypisywane 
Mindshare
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Profil MindShare w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MindShare 
ocena domu MindShare 

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil MindShare w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów MindShare 
ocena domu MindShare 

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Initiative
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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• nie ma 

• Zna branżę i rynek działalności 
mojej marki

• Ma doświadczenie w planowaniu 
kampanii do specyficznych grup 
docelowych

• Oferuje konkurencyjny koszt 
dotarcia

• Zdobywa cenione nagrody
• Wspiera klienta w sferze badań

rynku
• Współpracuje z klientem w 

rozwiązywaniu problemów 
marketingowych

• Jasno i wyraźnie informuje o 
kosztach

• Posiada narzędzia badawcze i dane 
użyteczne w planowaniu mediów

• Realizacja kampanii zazwyczaj nie 
odbiega istotnie od planu

• Prowadzi zrozumiałe i konkretne 
prezentacje efektów kampanii

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Initiative

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane 
Initiative

Silnie przypisywane 
Initiative
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Profil Initiative w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Initiative
ocena domu Initiative

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Initiative w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Initiative 
ocena domu Initiative

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Mediaedge:cia
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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Y

• nie ma • nie ma

• zdobywa cenione nagrody

• Planuje działania mediowe adekwatne do 
strategii marketingowej marki

• Jasno i wyraźnie informuje o kosztach
• Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia
• Rozumie ścisły związek pomiędzy strategią

reklamową i kreacją a strategią mediową
• Korzysta z elementów jakościowego 

planowania mediów

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Mediaedge:cia

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane 
Mediaedge:cia

Silnie przypisywane 
Mediaedge:cia
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Profil Mediaedge:cia w poszczególnych obszarach

3,5

4,5

5,5

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Mediaedge:cia
ocena domu Mediaedge:cia

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Mediaedge:cia w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Mediaedge:cia
ocena domu Mediaedge:cia

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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Całościowy profil domu Carat
-40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40

Jasno i wyraźnie informuje o kosztach

Jest otwarty na stosowanie niestandardowych kanałów dotarcia

Jest w stanie szybko dostarczyć dodatkowe dane i raporty

Korzysta z elementów jakościowego planowania mediów

Ma doświadczenie w planowaniu kampanii do specyficznych grup docelowych

Ma dużą siłę zakupową

Oferuje konkurencyjny koszt dotarcia

Planuje działania mediowe adekwatne do strategii marketingowej marki

Posiada narzędzia badawcze i dane użyteczne w planowaniu mediów

Prowadzi przejrzyste prezentacje swoich strategii mediowych

Prowadzi zrozumiałe i konkretne prezentacje efektów kampanii

Realizacja kampanii zazwyczaj nie odbiega istotnie od planu

Rozumie ścis ły związek pomiędzy strategią reklamową i kreacją a strategią mediową

Szybko i skutecznie reaguje w sytuacjach nieprzewidzianych

Śledzi na bieżąco rynek mediów

W razie konieczności potrafi skutecznie rozplanować także mały budżet

Wspiera klienta w sferze badań rynku

Współpracuje z klientem w rozwiązywaniu problemów marketingowych

Wychodzi z własnymi propozycjami optymalnego rozlokowania budżetu

Zdobywa cenione nagrody

Zna branżę i rynek działalności mojej marki
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• nie ma • nie ma

• Zdobywa cenione nagrody
• Wspiera klienta w sferze badań

rynku
• Prowadzi przejrzyste prezentacje 

swoich strategii mediowych
• Współpracuje z klientem w 

rozwiązywaniu problemów 
marketingowych

• Planuje działania mediowe adekwatne do 
strategii marketingowej marki

• Śledzi na bieżąco rynek mediów
• Wychodzi z własnymi propozycjami 

optymalnego rozlokowania budżetu
• Planuje działania mediowe adekwatne do 

strategii marketingowej marki Szybko i 
skutecznie reaguje w sytuacjach 
nieprzewidzianych

Bardzo 
ważne dla 

Klientów

Silne i słabe strony Carat

Niezbyt 
ważne dla 
Klientów

Słabo przypisywane Carat

Silnie przypisywane Carat
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Profil Carat w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich DM
oczekiwania Klientów Carat
ocena domu Carat

PLANOWANIE
Planowanie spójne ze strategią

OBSŁUGA
Szybkość działania w 

sytuacjach nie 
przewidzianych

BUYING
Duża siła zakupowa

STRATEGIA
Śledzi rynek mediów

OBSŁUGA
Jasna informacja o 

kosztach
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Profil Carat w poszczególnych obszarach

3

4

5

6

oczekiwania wszystkich Klientów
ocena średnia dla wszystkich AR
oczekiwania Klientów Carat
ocena agencji Carat

Rzetelność

Transfer

Wsparcie

Prestiż

Przełożenie 
wydatków

Otwartość
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