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La capacità di visione complessi-
va, il metodo di analisi, la cura
quasi maniacale dei particolari, le
dettagliate procedure organizza-
tive, l’immedesimazione comple-
ta nelle esigenze del cliente e so-
prattutto il presidio incondizio-
nato della soddisfazione del pro-
prio committente sono i pilastri
del “Modello di Eccellenza” del-
l’Agenzia.
La filosofia relazionale è insita nel
DNA di Key-Stone e non riguarda
solo progetti e servizi di marke-
ting sviluppati per importanti clien-
ti. Anche il clima aziendale risen-
te fortemente del pensiero rela-
zionale. Ed è così che le persone
di Key-Stone costantemente ap-
prendono e sviluppano doti uma-
ne e tecniche basilari nella ge-
stione dei clienti, nella progetta-
zione e produzione di servizi alle
imprese e nel lavoro all’interno
del team.
La gestione stessa e il modello or-
ganizzativo della società traggo-
no infatti origine dai principi del
marketing relazionale: la centra-
lità della persona è sempre alla
base dell’impostazione e della ge-
stione del lavoro interno.
Tutto questo, quasi per osmosi,
si trasferisce tra le persone e pas-
sa all’esterno. In questo modo, nel
corso di pochi anni, ha preso for-
ma un team multidisciplinare coe-
so e di successo, composto da 15

a nostra visione del
marketing è radica-
ta nella convinzione
che occorra costrui-
re forti relazioni in-
terpersonali e inte-

raziendali con quelle porzioni di
clienti strategiche per lo sviluppo
del business. Oggi però limitarsi
alla sola costruzione di relazioni
non è più sufficiente. Il ruolo cen-
trale nel rapporto con clienti, ca-
nali, influenzatori e media risiede
nella ‘Qualità delle Relazioni’, nei
meccanismi operativi che le de-
terminano, nella capacità di man-
tenere e rinnovare costantemen-
te il rapporto anche col passare
del tempo. In questi principi si ori-
gina e di questi valori si nutre il
nostro lavoro”. 
Roberto Rosso, proveniente dal
mondo del marketing in ambito
sanitario e fondatore nel 1996 di
Key-Stone, sintetizza così lo spi-
rito che anima i progetti realizza-
ti dall’azienda con sede a Torino,
impegnata sul fronte della con-
sulenza di marketing strategico e
operativo. 
La visione di Key-Stone si ricon-
duce alle dinamiche tipiche del
marketing relazionale. Ma gli aspet-
ti relativi alle modalità attraverso
le quali le relazioni vengono atti-
vate e sostenute nel tempo rap-
presentano il vero valore aggiun-
to di Key-Stone.

Dall’architettura strategica
al marketing operativo 
in una logica 
di assoluta eccellenza
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proprio grazie all’originalità e al-
l’efficacia del metodo, che lo ren-
dono uno degli strumenti di ana-
lisi più utili per i professionisti di
marketing del settore.
“Si tratta ormai di uno standard
di misurazione internazionale nel
mercato medicale europeo, che ci
ha successivamente consentito di
sviluppare numerosi progetti di
ricerca ad hoc e di divenire rapi-
damente l’interlocutore delle prin-
cipali industrie e associazioni in-
ternazionali” spiega Marco Paci-
ni, project leader Dental Monitor
in Key-Stone.
Nel corso degli anni Key-Stone ha
collaborato con attori primari di
diversi comparti, dall’automoti-
ve ai beni di lusso, al ramo ban-
cario e assicurativo o ancora nel
settore benessere e salute. 
Proprio in ambito sanitario ven-
gono effettuate attività di forma-
zione professionale e numerose
ricerche di marketing, che trova-
no importante spazio sulle pagi-
ne della rivista settimanale “Il So-
le 24 Ore Sanità” dell’omonimo
quotidiano economico, con la qua-
le è ormai attiva una collabora-
zione continuativa.
La diversità di servizi e progetti
sviluppati consente una visione
ampia delle possibili problemati-
che ed esigenze dei clienti di Key-
Stone e spesso stupisce la capa-

riorganizzazione aziendale (in area
marketing e vendite), progetti di
formazione e riqualificazione del-
le risorse e piani di comunicazio-
ne integrata. L’attività di comu-
nicazione si concretizza poi in ser-
vizi di marketing operativo, qua-
li le relazioni pubbliche e la co-
struzione di opportunità di co-
marketing, l’organizzazione e la
gestione di eventi, l’editoria azien-
dale e la grafica, la gestione di da-
ta base relazionali e di servizi per
il Crm.
Così è nato e si sta consolidando
un outsourcer d’eccezione nel-
l’ambito del marketing strategi-
co e operativo.

Alcuni Progetti
Il primo importante progetto che
i professionisti dell’azienda si tro-
varono ad affrontare rappresen-
tava un pò una ‘sfida’: realizzare
per la prima volta una metodolo-
gia di analisi del mercato dei pro-
dotti medicali ad uso odontoiatri-
co (si tratta di una nicchia che va-
le circa 10.000 miliardi di vecchie
lire in Europa) al fine di indivi-
duare dimensioni e trend di nu-
merosi segmenti del mercato. 
Dental Monitor - così si chiama
lo studio che oggi viene redatto
annualmente e coinvolge nume-
rose aziende in tutta Europa - ot-
tenne subito numerosi consensi

professionisti specializzati in am-
biti molto diversi ma sempre straor-
dinariamente votati al marketing
e alla cura delle relazioni inter-
personali.
“Abbiamo sempre puntato sulla
composizione di un team multi-
disciplinare che ci consentisse di
affrontare i progetti analizzando-
li da diverse prospettive. In ogni
caso, qualunque fosse l’estrazio-
ne culturale e formativa dei no-
stri professionisti, il talento pri-
mario da portare in azienda è sem-
pre stato costituito da uno spic-
cato orientamento alla comuni-
cazione, alla relazione interper-
sonale. Solo così, coltivando il ‘sa-
per essere’ della nostra profes-
sionalità, potevamo trovare quel-
l’affinità elettiva e quella ‘com-
plicità’ che spesso ci legano ai no-
stri clienti”. In questo modo Ro-
berto Rosso spiega la scelta di
presidiare più ambiti della con-
sulenza di impresa. Una logica che
consente alle aziende che si ri-
volgono a Key-Stonedi trovare ri-
sposte e competenze a differenti
livelli.
Sulla base di questa filosofia, l’A-
genzia offre servizi di marketing
e comunicazione a 360°, in grado
di soddisfare anche le aziende e
le istituzioni più esigenti. Queste
affidano a Key-Stone la realizza-
zione di piani strategici e opera-
tivi (business plan, analisi di marke-
ting, marketing plan), analisi di
scenari competitivi (benchmarking
e ricerche di mercato), progetti di

I marchi con cui Key-Stone ha collaborato negli ultimi anni

“Abbiamo sempre puntato sulla
composizione di un team
multidisciplinare”

informazione aziendale
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espressione che in questo caso
esula dalle tradizionali accezioni
tecnologiche e informatiche e ac-
quista il valore di personalizza-
zione del contatto e costruzione di
una relazione diretta fra impresa
e clienti/prospect.
Al fine di concepire e realizzare
strategie di questo tipo, è neces-
sario tenere conto delle caratteri-
stiche di un mercato sempre più
evoluto. Il consumatore ha attual-
mente meno tempo per scegliere
il prodotto, è costantemente sol-
lecitato e dispone di una fitta re-
te di informazioni, talvolta in ec-
cesso.
“In un simile quadro - illustra Pao-
la Lattanzio, responsabile dell’A-
rea Servizi di Marketing- è neces-
sario trovare soluzioni alternative
alla mass communication, favo-
rendo invece le operazioni su nic-
chie di target ben definite. In que-
sto senso Key-Stone si pone come
il catalizzatore di nuove dinami-

che di approccio rivolte verso seg-
menti specifici di target, predili-
gendo così spesso una logica di
prossimità”. In pratica è l’azienda
che deve ormai dirigersi verso il
cliente, il suo prodotto deve poter
essere invitato dove il target si in-
contra. E la relazione si instaura e
si consolida in quanto l’azienda si
avvicina agli interessi chiave del
target, diventando quasi suo ‘com-
plice’ e creando forte affinità tra il
cliente stesso e il brand, il prodotto,
le persone. Questo approccio ‘one-
to-one’ trova il suo impiego idea-
le a fronte di mercati con le idonee
caratteristiche, come ad esempio
quello di beni e servizi ad alto va-

lore unitario e laddove occorra con-
dizionare canali e influenzatori.
Sulla base di questo credo e di que-
sto approccio metodologico, Key-
Stone sta collaborando da anni con
BMW Italia, supportando con suc-
cesso progetti di marketing stra-
tegico e operativo spesso focaliz-
zati su target specifici, soprattut-
to per l’alto di gamma. 
Ed è così che, con la casa bavare-
se, è nato un vero e proprio “la-
boratorio di marketing relaziona-
le”, realizzando progetti pilota che
hanno consentito di avvicinare e
creare relazioni con alcuni seg-
menti di alta attrattività, con un
ritorno interessante non solo di im-
magine ma anche di ‘immatrico-
lato’. Un classico esempio di ap-
plicazione di questa filosofia di
marketing è l’attività di comuni-
cazione integrata in corso da mol-
ti anni nel settore dentale italia-
no. Con BMW Italia sono state poi
sviluppate altre collaborazioni tut-
tora intense, dal lancio della nuo-
va Serie 7 Diesel, al Progetto Top
Seven che prevede da anni una so-
fisticata attività di pull per favori-
re l’attivazione di relazioni tra i
concessionari e i potenziali ‘top
client’ delle loro aree, al supporto
operativo in diverse attività terri-
toriali connesse al lancio e al con-
solidamento di Serie 7, della nuo-
va roadster Z4 e dell’ultima nata
Serie 5.

www.key-stone.it

cità del team di affrontare temi e
settori tanto eterogenei.
“D’altra parte, proprio perché la
nostra offerta di servizi risulta piut-
tosto completa, ci troviamo spes-
so a confrontarci con realtà azien-
dali notevolmente diverse l’una
dall’altra, - spiegano in Key-Stone-
Questo ci stimola a trovare solu-
zioni sempre più efficaci in grado
di soddisfare le aziende clienti, e
ci consente di portare al cliente
sempre nuove esperienze prove-
nienti da settori diversi”
Un esempio concreto è la capacità
di seguire clienti come Cefla. Si
tratta di un gruppo industriale con
un fatturato consolidato di circa
250 milioni di Euro, sviluppato in
business unit molto diverse: dagli
arredamenti per centri commer-
ciali, a grandi impianti di verni-
ciatura del legno, alla costruzione
di riuniti elettromedicali, alla pro-
gettazione e realizzazione di im-
pianti tecnologici, alla costruzio-

ne e gestione di centrali elettriche
di cogenerazione, sino alla manu-
tenzione di piattaforme petrolife-
re. Anche un cliente così complesso
incontra da anni in Key-Stone un
partner ideale per la consulenza
strategica di impresa e lo svilup-
po di servizi e strumenti di marke-
ting operativo.
È però nell’esigenza di piani di
Marketing Relazionale che Key-
Stone trova la modalità di colla-
borazione ideale.
Secondo il team dei professionisti
Key-Stone le attività di marketing
devono ormai essere sempre più
strutturate in una logica di Cu-
stomer Relationship Management,

L’accattivante campagna BMW Italia a
supporto del progetto di marketing
relazionale nel settore dentale

“Il ruolo centrale nel rapporto con
clienti, canali, influenzatori e
media risiede nella Qualità delle
Relazioni”


