
Corega porta il networking nel mercato del largo consumo

Lo switch entra nelle case degli italiani
EdsLan, distributore dei prodot-
ti Allied Telesyn, accompagna
Corega, società giapponese, nel
lancio di una nuova sfida: dif-
fondere i prodotti di networking
nel mercato consumer. Da lu-
glio 2002 Corega è presente in
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Al via i Keymat Point

Hilevel descrive la propria strategia a breve termine che prevede tre
obiettivi strategici, in primo luogo una catena in franchising “atipico”

Telefoni utili
Acer 039.68421,
Apc 02.30018204,
Datalogic 051.3147011,
EdsLan 039.699981,
FastWeb 02.45454350,
Fortech 02.96179020
Hilevel 02.76008982,
Idc 02.20226269,
Network Appliance +33.155201800,
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È vietata la riproduzione anche parziale

Gli obiettivi che caratterizzano la strategia di Hile-
vel Consumer Italia nel prossimo futuro sono tre.
In primo luogo il progetto Keymat Point, ossia l’at-
tivazione, entro il 2006, di un migliaio di punti
vendita che commercializzino i prodotti a marchio
Keymat. «Si tratta di un franchising atipico - ha
spiegato Massimo Ricciolio (foto), general director
in Hilevel e Gruppo Parinvest - che non comporta
investimenti da parte del rivenditore nè monopo-
lizza il negozio. Stiamo creando tre tipologie di
stand a seconda delle dimensioni dell’esercizio in
cui va inserito. Il nostro personale supporterà le
varie realtà a livello di merchandising e così via,
con un occhio di riguardo alla grande distribuzio-
ne. Il nostro impegno è poi rivolto ai servizi, ga-
rantiamo infatti due anni di assistenza on-site e
un’assicurazione all risk».

In secondo luogo la società allargherà il proprio
business all’Europa, da qualche mese Hilevel ha
infatti iniziato a distribuire i prodotti in Spagna,
Germania e Olanda. Infine, il 2003 segnerà per
Hilevel l’ingresso nel mondo dell’elettronica di
consumo. «I nostri partner strategici - ha spiegato
Ricciolio - infatti, principalmente i produttori di
monitor, sono attivi anche nel settore delle televi-
sioni al plasma eccetera». (c.m.)

D-Link-Certificazione Add
(Authorized D-Link dealer)
18-20 novembre 2002 - Milano
orario 9.30-17.30
Costo 440 €
Sede Esprinet - Nova Milanese

MOC 2272-Implementing and
supporting Windows XP Professional
18-22 novembre 2002 - Milano
orario 9.30-17.30
Costo 1.525 €
Sede Esprinet - Nova Milanese

MOC 2153-Implementing and
administering MS Windows 2000
directory services
18-22 novembre 2002 -Milano
orario 9.30-17.30
Costo 1.525 €
Sede Esprinet - Nova Milanese

MOC 2152-Implementing a MS
Windows 2000 Professional and Server
18-22 novembre 2002 - Roma
orario 9.30-17.30
Costo 1.525 €
Sede Esprinet

Il miglioramento
della soddisfazione di un cliente
20-22 novembre 2002 - Milano
orario 9.30-17.30
Costo1.145 €
Sede Esprinet - Nova Milanese

MOC 2150-Designing a secure MS
Windows 2000 Network
25-29 novembre 2002 - Milano
orario 9.30-17.30
Costo 1.525 €
Sede Esprinet - Nova Milanese

Per informazioni:
CAMPUS@ESPRINET.COM
Tel.0362-496.870Europa e da settembre si avva-

le della neonata LanBaradan (ex
Cavi) per conquistare il merca-
to italiano. Primo accordo di di-
stribuzione è stato siglato con
Ingram Micro che porta Core-
ga nei segmenti Soho e Pmi. Per
il mercato consu-
mer Gianni Sironi,
marketing director
di EdsLan ed Execu-
tive Officer di Core-
ga, ha dichiarato:
«Siamo convinti
che il networking

può espandersi su quello con-
sumer: la domanda oggi non ri-
guarda il “come può funziona-
re” una tecnologia ma “come
posso utilizzarla”, per esempio
usiamo con semplicità un cel-
lulare senza doverne conosce-

re i “chip” o come è
fatto il software. Cre-
diamo quindi che il
passo, se reso sem-
plice e a prezzi van-
taggiosi, di collegare
i due pc di casa sia
molto vicino». (s.f.)
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«Entro il 2003, Microsoft non farà più la manuten-
zione di Windows 95 e 98. Questo vuol dire che ci
sarà un’enorme richiesta di soluzioni per la migra-
zione dei dati da un pc ad un altro pc, ma anche da
pc a Mac, e noi stiamo lavorando per soddisfare al
meglio una simile esigenza».
A parlare è Neal Rabin, ceo di Miramar Systems,
società statunitense che dal 1989 occupa un ruolo
da protagonista nel mondo delle soluzioni enter-
prise per la migrazione dei dati. «La nostra soluzio-
ne Desktop Dna Professional - ha continuato Ra-
bin - permette di ridurre notevolmente i costi della
migrazione di dati da un pc ad un altro, il tutto
riducendo al minimo il tempo di una simile ope-
razione. L’interfaccia è infatti estremamente sem-
plice e non bisogna essere esperti IT per utilizzare
questo software. Stiamo potenziando anche la
nostra presenza in Europa e in particolare in Ger-

Miramar, il bello di migrare

La società americana si racconta in un’intervista esclusiva
al suo dinamico ceo Neal Rabin, che in questi giorni è in visita in Italia

Sinergy distribuisce Network Appliance
Il mercato del network sto-
rage è in piena crescita. Un
valido motivo per spingere
Network Appliance alla ri-
cerca di nuovi partner in
grado di accompagnarla nel
proprio sviluppo. Il noto

fornitore di soluzioni storage
di rete ha già siglato un accor-
do con Sinergy, azienda italia-
na che offre soluzioni tecno-
logiche alle Pmi e opera sul
territorio anche con importanti
competenze nell’ambito della

system integration. Sinergy
assicurerà la distribuzione
dell’intera gamma di dispo-
sitivi Filer, NetCache e Near-
Store di Network Appliance
destinati alla gestione dei
dati in rete.
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Cresce la spesa in e-banking
Il successo del call center Acer

Ride il telefono
Secondo i dati di Idc sull’Europa Occidentale

Grazie a 500 iscritti e alla par-
tecipazione dei Cio delle più im-
portanti banche europee, ldc ha
archiviato con grande soddi-
sfazione la 7a edizione dell’Eu-
ropean IT Banking Forum,  che
si è svolto a Milano la scorsa
settimana. Se-
condo i dati diffu-
si da Idc durante
il Forum, la spesa
nel settore dell’e-
banking dell’Eu-
ropa Occidentale
crescerà da 1.169

A un anno dall’inaugurazione è
tempo di bilanci per il call cen-
ter Acer di Siracusa, che sup-
porta gli utenti dell’Europa del
Sud (Italia, Francia, Spagna,
Portogallo e Grecia). Il call cen-
ter gestisce 3 mila chiamate al
giorno, di cui 1.500 arrivano
dall’Italia. Il 30% di queste ri-
guarda informazioni di pre ven-
dita. Inoltre, è predisposta una
Info-line Italia con 5 operatori,
più altri 2 che supportano tele-
fonicamente solo il canale di
vendita degli Acer Point.

a 2.321 milioni di dollari nel
2006. Entro quell’anno, infat-
ti, il 50% della popolazione
clienti delle banche europee
utilizzerà un mix di canali tra-
dizionali e online e circa il 7/
10% utilizzerà principalmente

il canale online.
Tuttavia, secondo
Idc, nei prossimi
12-18 mesi le ban-
che europee non
saranno al riparo
da situazioni criti-
che.
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Dati Finanziari

Soddisfazione per i dati Apc
Il fatturato relativo al terzo trimestre 2002 di Apc
è stato di 337,1 milioni di dollari. Tale cifra è pari
a un –5% rispetto a quella dello stesso periodo
dell’anno scorso ma registra un +9% se confron-
tata con il dato del secondo trimestre 2002.
L’utile netto per il terzo quarter di quest’anno è
stato di 42 milioni di dollari, in crescita dell’88%
sui 22,3 milioni di dollari del terzo trimestre del
2001. «Abbiamo registrato - ha commentato
Roger B. Dowdell Jr, presidente e ceo di Apc -
il secondo trimestre consecutivo di crescita se-
quenziale nel fatturato e nell’utile netto. Inol-
tre, questo è stato il primo trimestre in oltre due
anni in cui abbiamo avuto una crescita sequen-
ziale dell’utile netto anno su anno».

Datalogic in linea rispetto al 2001
Nei primi mesi del 2002 Datalogic ha registrato
ricavi di vendita consolidati per 81,913 milioni
di euro, allineati rispetto allo stesso periodo
dell’esercizio precedente. In particolare, i risul-
tati di vendita del terzo trimestre 2002 sono stati
influenzati negativamente da ritardi nelle conse-
gne avvenuti nell’ultima settimana di settembre
e che sono attribuibili soprattutto all’avvio del
nuovo sistema informatico gestionale. Il margi-
ne operativo lordo (Ebitda) consolidato nel pe-
riodo è risultato pari a 10,527 milioni di euro,
con un’incidenza del 12,7% rispetto ai ricavi
totali.

FastWeb, aumenta l’utenza residenziale
Fastweb, nei primi nove mesi dell’anno in corso,
ha conseguito ricavi per 157,3 milioni di euro,
più che quadruplicati rispetto al corrispondente
periodo del 2001. Nel terzo trimestre, in partico-
lare, la società ha riportato ricavi per quasi 62
milioni di euro, grazie all’incremento del nume-
ro di clienti sul territorio nazionale.
Sul totale delle vendite continua a crescere la
quota dei ricavi proveniente dai clienti residen-
ziali. Nei primi nove mesi dell’anno FastWeb ha
inciso per oltre il 65% dei ricavi consolidati di
e.Biscom.

mania, Francia, Inghilterra e Italia». Proprio in
Italia, Miramar è rappresentata da Fortech, società
di Saronno che ne distribuisce i prodotti.
«Oltre ai prodotti - ha spiegato Alberto Riva, pre-
sident e ceo di Fortech, nella foto - noi forniamo
una serie di servizi di primissimo livello. Si va
ovviamente dalla vendita  all’installazione passan-
do per la formazione e l’assistenza tecnica. Credia-
mo molto nelle
potenzialità delle
soluzioni Mira-
mar, destinate,
soprattutto l’an-
no prossimo, a co-
noscere una diffu-
sione di vastissi-
ma portata».
(m.l.)
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