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Un catalogo con 2/ mila prodotti tra informatica, elettrodomestici, fotografia, telefonia, videogiochi

ePrice, un modello all'americana
Tre i punti di ritiro pìk & pay e la possibilità di pagare a rate

PI CINZIA BURO

Diventare un punto di riferi-
mento nazionale per gli ac-

quisti virtuali di prodotti tecno-
logici, oltre che il miglior sito di
e-commerce italiano.

Sono questi gli intenti di
www.ePrice.it, distributore glo-
bale di prodotti d'informatica,
hi-tech e di altre categorie mer-
ceologiche commerciabili via
web, rivolto sia alla piccola e me-
dia impresa sia a professionisti
e a utenza finale.

ePrice nata nel 2000, con i suoi
attuali 20 mila accessi giorna-
lieri, è in grado di offrire un ca-
talogo di circa 27 mila prodotti
tra informatica, elettrodomesti-
ci, fotografia, telefonia, video-
giochi ecc, fornendo prezzi com-
petitivi unitamente a un buon
servizio pre e post-vendita, ve-
locità nelle consegne, aggiorna-
mento in tempo reale circa la di-
sponibilità dei prodotti e sicu-
rezza nelle transazioni economi-
che.

Il sito presenta tra le sue se-
zioni principali quella riguar-
dante le varie categorie di pro-

dotti offerti, un box di ricerca ve-
loce, una guida all'acquisto in ot-
to rapide lezioni e uno spazio per
i link.

«Il nostro modello di busi-
ness», spiega Raul Stella, am-
ministratore delegato della so-
cietà, «è quello dei grandi siti di
e-commerce americani e inglesi
(Amazon, Buy.com, Cdw.com,
Dabs.co.uk) applicato allarealtà
italiana delle piccole e medie im-
prese. Le differenze fra ePrice e
altri siti di e-commerce che of-
frono servizi simili sono rawi-
sabili nella presenza di un am-
pio catalogo rispetto alla mag-
gior parte dei siti concorrenti,
nel fatto di essere presente in
Italia con tre punti di ritiro pick
& pay (Gallarate, Milano e Ro-
ma), dove è possibile ritirare il
prodotto acquistato on-line e pa-
garlo direttamente al responsa-
bile del punto vendita, e altresì
nella facoltà concessa all'utente
di usufruire di differenti moda-
lità di pagamento e ritiro della
mercé».

Infatti, l'apertura dei pick &
pay come luogo fisico di ritiro del-
la mercé, avvenuta per rispon-

dere alle necessità dei clienti, è
dettata principalmente dalla
scarsa propensione e fiducia ne-
gli acquisti on-line, dato che an-
cora oggi numerosi utenti prefe-
riscono pagare la mercé solo se
visibile fisicamente al punto di
ritiro. Inoltre, con tale sistema
non si hanno spese aggiuntive
per la spedizione e il pagamen-
to può avvenire all'atto del riti-
ro della mercé sia in contanti sia
con bancomat, carta di credito o
assegno bancario.

In alternativa al sistema del
pick & pay, è possibile ritirare la
mercé acquistata on-line presso
uno dei 1.400 Tnt point disloca-
ti in tutta Italia e concentrati
principalmente nelle zone cen-
trali delle città presso stazioni,
negozi della catena Buffetti, car-
tolerie, agenzie viaggi. La diffe-
renza fra quest'ultima modalità
di ritiro e il pick & pay, consiste
nell'utilizzo del corriere espres-
so Tnt per il trasporto, che, a se-
conda del peso degli articoli or-
dinati, varia nel costo, mentre la
formula di pagamento è costi-
tuita da carta di credito, bonifi-
co bancario anticipato o bolletti-

no postale. Tra le diverse tipolo-
gie di pagamento è prevista an-
che la formula a rate. Infatti,
grazie a un accordo con Consel
spa, società finanziaria di credi-
to al consumo del gruppo Banca
Sella, gli utenti hanno la possi-
bilità di usufruire di una rateiz-
zazione dei pagamenti attraver-
so un finanziamento personaliz-
zato che può essere richiesto per
un minimo di 155 euro (Iva in-
clusa) e un massimo di 7.750 eu-
ro (Iva inclusa). Il pagamento
della prima rata avviene 30
giorni dopo la liquidazione del-
l'importo da parte della finan-
ziaria e ciò consente al cliente di
dilazionare il pagamento e pia-
nificare il bilancio.

ePrice.it è inoltre il primo sito
italiano «verified by Visa», si-
stema sviluppato da BankAme-
ricard e utilizzato per ridurre l'u-
so fraudolento delle carte di cre-
dito Visa negli acquisti on-line,
che permette ai titolari della car-
ta di autorizzare il pagamento su
internet tramite un'autentica-
zione protetta da password.

«Secondo le analisi di merca-
to», conclude Stella, «il nostro

Raul Stella

reach è tra i primi in Italia e ol-
tre il 35% degli utenti che effet-
tua un acquisto ritorna sul no-
stro sito per effettuarne altri. Il
riscontro positivo ottenuto ha
consentito alla società di chiu-
dere l'esercizio 2003 con un fat-
turato di 9,2 milioni di euro, con
gli utili attestati sui 35 mila eu-
ro, mentre per il 2004 è previsto
un fatturato di 12 milioni di eu-
ro». Per quanto riguarda gli
obiettivi, ePrice intende consoli-
dare la propria leadership nel
commercio elettronico italiano e
di espandere, non prima del
2005, il proprio business anche
sul fronte europeo.

Gli schermi Lcd la vera forza, ma nell'anno darà 3 milioni di videofonini a H3G

Lg: investimenti da record
per competere nei cellulari

LG U8110, il primo cellulare
3G di Lg electronics

DI GlANNI RUSCONI

www.lge.com

I risultati del primo trimestre
2004 della multinazionale co-
reana sembrano la fotografia di
un'azienda in buonissima salu-
te: 417 milioni di euro di utili
netti, rispetto ai 473 milioni del-
l'intero esercizio 2003, su un fat-
turato di oltre 4,2 miliardi. Con-
traddittori i parziali della divi-
sione cellulari, che ha generato
1,1 miliardi di euro di vendite,
in crescita del 43% anno su an-
no per complessivi 8,8 milioni di
terminali consegnati fra Corea e
resto del mondo, ma margini di
utile ancora limitati a causa del
calo dei prezzi a listino. Il tutto
in linea con l'obiettivo «Global
top 3 by 2010», la strategia di in-
vestimenti multimiliardari in
prodotti e attività di marketing
che Lg electronics ha fatto pro-
pria per arrivare sul podio, en-
tro i prossimi sei anni, in tutti i
mercati nei quali l'azienda è at-
tiva: elettronica di consumo,
elettrodomestici, apparati di cli-
matizzazione, dispositivi multi-
mediali e telefonia mobile.

Sul fronte dei cellulari, il se-
sto produttore al mondo (la quo-
ta di mercato assegnatale da
Gartner nel primo trimestre
2004 è del 5,3%) ha annunciato
nei giorni scorsi vendite boom
nel mese di maggio, sfruttando
al meglioil contratto siglato con

Hutchison Whampoa per la for-
nitura di complessivi 3 milioni
di videofonini 3G entro la fine del
2004 e riposizionando di conse-
guenza l'obiettivo per quest'an-
no a quota 45 milioni di cellula-
ri, il doppio rispetto all'anno pre-
cedente. Dei 3,2 milioni di unità
consegnate nel mese considera-
to, pari a un incremento del 4,9%
rispetto ad aprile e del 98,4% ri-
spetto al maggio 2003, 500 mila
sono finite proprio alle varie di-
visioni «3» del gruppo cinese
(Gran Bretagna, Italia, Hong
Kong, Australia, Austria e Sve-
zia). Quello con H3G è di fatto
un accordo decisamente impor-
tante e non solo in chiave nu-
merica, in quanto proietta il pro-
duttore coreano nel ristretto cer-
chio di fornitori di 3 nel mondo,
aggiungendosi a Motorola, Nec,
e, salvo clamorosi dietrofront,
Nokia. Proprio la casa finlande-
se, però, alle prese nel recentis-
simo passato con risultati di ven-
dita non proprio esaltanti, sta
spingendo sui prezzi, con sconti
sui listini internazionali che
vanno dal 10 al 25% (per i mo-
delli di fascia bassa), per man-
tenere la propria quota di mer-
cato. Lg, al momento il quinto
produttore mondiale di cellula-
ri, potrebbe essere secondo gli
analisti di settore una delle vit-
time di tale strategia fuori dal
mercato locale. In Corea, infat-
ti, alle spalle del dominatore

Samsung, che detiene il 50% del-
la domanda, Lg lavora con una
quota di circa il 25% che sembra
poter ben resistere alle pressio-
ni esercitate da Nokia. Ma in Eu-
ropa? In Italia, intanto, l'obiet-
tivo fissato per il 2005 di 500 mi-
lioni di fatturato complessivi (a
fine 2003 il bilancio si è chiuso a
quota 335 milioni, contro i 310
del 2002) vede nelle vendite dei

telefonini
di terza
g e n e -
razione
una del-
le voci
trainanti di
tale prevista
ulteriore crescita,
anche se il piatto for-
te rimane il settore dei
monitor Lcd. Dopo i buoni ri-
sultati ottenuti con la gamma
di cellulari Gsm in Gran Breta-
gna, Germania e Francia (nel
complesso le vendite di unità
Gsm sono cresciute del 148% ne-

gli ultimi 12 mesi), ora l'of-
fensiva di Lg punta drit-

to sull'Italia e vede co-
me partner privile-

giato 3, il gesto-
re mobile

Umts ulti-
mo arri-
vato nel
panora-

ma delle
tic naziona-

li, a cui sta
fornendo da

qualche settima-
na il modello U8110, il primo cel-
lulare 3G della casa coreana.

Italiane all'estero con Globus
DI PlERLUIGI S A N D O N N I N I

www.globus.eamcom.it

Offrire assistenza e informazioni alle imprese
italiane che vogliono operare all'estero. Questo
lo scopo di Globus, il nuovo sito del ministero de-
gli esteri dedicato all'internazionalizzazione
d'impresa.

Si tratta di una sorta di sportello virtuale, in
grado di fornire, per i principali paesi, adeguate
risposte che vanno dalle notizie macroeconomi-
che alle agevolazioni finanziarie, dalle regole do-
ganali alle normative in materia di export, non-
ché dati previsionali e trend di sviluppo prove-
nienti direttamente dai nodi esteri.

Consultando il sito, gli imprenditori possono
ricevere prima assistenza sui vari paesi e mer-
cati, sulla ricerca di partner, sulle opportunità
d'affari. Inoltre, si possono avere informazioni
sulle fiere estere e le missioni economiche, sugli
strumenti finanziari agevolati, sulle gare d'ap-
palto all'estero, sulle iniziative in Italia e all'e-
stero che favoriscono l'attività internazionale.

Il sito permette anche l'accesso ai servizi of-

ferti dagli sportelli delle camere di commercio
italiane presenti in tutto il mondo. Nella sezio-
ne «calendario» si possono trovare gli eventi più
significativi nell'ambito dell'internazionalizza-
zione di impresa organizzati dalle camere di com-
mercio italiane ed estere, dagli organismi regio-
nali, nazionali, comunitari, internazionali, dalle
rappresentanze diplomatiche e commerciali ita-
liane all'estero e straniere in Italia.

Lo sportello virtuale di Globus è inoltre in gra-
do di fornire un elenco di professionisti specia-
lizzati in tematiche sull'import-export, nonché
segnalare consulenti esteri per operazioni che si
debbano svolgere in loco. Vi si possono trovare
bandi di concorso, schede paese, specifiche nor-
mative. Per ottenere le informazioni è possibile
fare una ricerca personalizzata nella propria area
d'interesse.

Per i paesi che presentano maggiori difficoltà,
a causa di calamità naturali, guerre o terrori-
smo, lo sportello di Globus offre, in tempo reale,
notizie sulla situazione e i rischi connessi, oltre
a segnalazioni su provvedimenti straordinari di
aiuto agli operatori economici.


