
a different story

PINKO:
MISURARE L’IMPATTO 

INCREMENTALE DEL 
MARKETING SULLE 

VENDITE TRAMITE IL 
MARKETING MIX 

MODELING
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Channel attribution

Model fit

SAMPLE

Pinko, impegnata con investimenti marketing in molteplici 
canali distribuiti tra online e offline aveva difficoltà a delineare 
il reale impatto di ciascun canale sui risultati di vendita 
complessivi, con la necessità di avere una guida su come 
allocare il budget in modo efficiente tra i vari canali.

Per rispondere a questa esigenza abbiamo collaborato con il 
brand all’implementazione del Marketing Mix Model (MMM), 
strumento di misurazione avanzata per definire, attraverso i 
dati, l'impatto delle diverse leve di marketing.
Basandoci sullo storico degli investimenti online e offline, 
unito alle attivazioni chiave del brand, abbiamo sviluppato 
modelli statistici per analizzare le vendite omnichannel in 
Italia, quantificando l'impatto di ogni fattore. Successivamente, 
abbiamo condotto un esperimento GeoLift per validare le 
stime e arricchire la visione complessiva.

● Brand Awareness ROI: abbiamo misurato il 
contributo delle attivazioni di brand awareness 
sulle vendite omnichannel, aiutando il brand a 
comprenderne l’efficacia.

● Budget Allocation Ottimizzata: grazie agli insight 
derivanti da questo approccio avanzato di 
misurazione, siamo stati in grado di proporre un 
allocazione di budget più allineata agli obiettivi 
di crescita dell’azienda.
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Good performances

Optimisation needed

Spend share (% spending on total marketing investments)
Effect share (% revenue attributed on total)

CASE STUDY

SAMPLE

Marketing Mix Model sample output
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GeoLift sample output
Per verificare l’impatto incrementale di uno specifico canale di 
awareness, abbiamo costruito un esperimento di GeoLift. 
Abbiamo suggerito al brand la modalità ottimale per costruire 
il test, incluso il budget necessario e le regioni da includere nel 
gruppo di test, e supportato nella misurazione del lift effettivo, 
determinato dall’esposizione alla campagna.

Treatment group Control group
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