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“DIVENTARE LEADER IN EUROPA
NELLA VENDITA MULTICHANNEL - MULTIPRODOTTO
SIA CONSUMER CHE BUSINES S”




Dmail Group

Settore [ndustriale

B2C B2B
100% - D-Mail S.r.I 100% - CAT S.p.A.

75% - DMC S.r.l
70% - D-Mail S.A. (Port)
70% - D-Mail S.A. (Spagna)

71% - D-Mail Store S.r.l

100% - Dmedia Group S.p.A.

Settore Media

57% - Gidiemme Stampa S.r.l.

83% - D-Media S.p.A.

50% - Bloomberg Investimenti S.r.1.




@ Attivita Multichannel del gruppo

PRODOTTI CANALI CLIENTI

Oggettistica varia

lluminotecnica

Elettronica di consumo CONSUMER
Piccoli eletirodomestici Lhet
Software TELEMKTG
— = BUSINESS
oria specializzata ( B2B )
Videocassetie
Cura del corpo
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e | a strategia multichannel & vincente rispetto alla strategia unique channel (solo an line /
off line)

e Una strategia multichannel sviluppata da operatari “fisici" (Cataloghisti - Retailer) & pid
efficace/efficiente di quella sviluppata da operatori solo "virtuali" (dot.com)

Vantaqgqgi cataloghisti-retailer v/s dot.com

- minor costi di acquisizione e mantenimento dei clienti

- minon costi di conversione dei clienti da off line a on line

T Elcre - minor costi di evasione degli ordini
- minor costi di diffusione del brand
- maggiore spesa media per cliente
- minor costi di gestione dei resi

- minari costi di customer care per cliente

Fonte: Boston Consulting Group




@ - _'-{Industriale - La community

e Nominativi = persone registrate dalla Societa nel database on line - off line
e Clienti = persone che hanno effettuato un acquisto dalla Societa negli ultimi 8 anni
e Clienti attivi = persone che hanno effettuato almeno un acquista negli ultimi 18 mesi

Community

650.000 clienti 600.000

A400.000 registrati on line

clienti attivi

150.000

clienti on line

3.650.000 nominativi

Fonte Societa: dati aggiornati a Ottobre 2002




@ | ; evolution (1998-2002)

NEGOZI DI PROPRIETA’ E-COMMERCE SITES




@ :_-a-{_l_nduﬂriale - Canale on line

e |La Societa e attiva nelle vendite on line tramite propri siti, gia dal 1995 in USA dal 1996
In ltalia, dal 2001 in Portogallo e dal 2002 in Spagna

e Attualmente | siti attivi sono 3: www.dmail it www dmail pt e www .dmail es

SITI DI PROPRIETA’ CARATTERISTICHE

< S|CUrezza cerificata nei

pagamenti (Verisign) e tutela
dati Utente (Anved)

+ Elevata navigabilita dei siti

e adgaaccsaan 2 2 (preserza site map) e furzioni
e=pre— [ - 0§ il . iy — 5 3 :
:_Mﬂ promEe— s - innovative &  continuamente

= - (] aggiornate
"; - E : i il
e . < Assenza di FILJEIEIHEItE nei siti di
1 == ‘m —
- - b= |_';.'_.-|-‘ L n . ] 1 E_EDmmErEE

Portogallo Spagha
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dustriale - Canale on line

e L3 Societa ha attivato siti co-branded con | principali operatori e portall del mercato

italiano, portoghese e spagnaolo.

e A ottobre del 2002 la Societa ha raggiunto | 600.000 registrati on line e 150.000 di que st

hanno gia fatto acquisti on line.

| PRINCIPALI SITI CO-BRANDED

ITALIA (25 sites) PORTOGALLO (20 sites)

» httpifdmail libera it » http/fdmail terravista pt

» http/store netweek.it = http/fsuperutil.co.pt

» http/fdmail tiscali it » http/fdmail.giganetstore com
» http/fvirgilio dmail it » http.//dmail.gastronomias.com
» httpffdmail .buongiomao it » http//dmail.consualicenca.com
» http/fdmail spystocks com » httpodclix.dmail.pt

» httpidmail interfree it » http/fdmail.netc pt

» hittp//store liberamente.net  » http//dmail.oninet.pt

» http/fidmail doublestore.com @ http//dmail.shopping .sapo.pt
» http/fdmail eldomegastore.it  » http//dmail.iol.pt

» http/ffdmail vivacity it ¥ ECe ..

» Ecc.. SPAGNA (3 sites in costruzione)

CARATTERISTICHE

+ || sito rappresenta un content-
provider (B2C) all'interno dei
portali ospitanti, con benefici in
termini di immagine e brand
awareness

» La Societa gestisce i siti in piena
autonomia, riconoscendo al
porale una royaly sulle vendite

« || database clienti viene condiviso
in regime di "shared user data”



@ _' ift_jldustriale - Canale catalogo

¢ Ognianno D-Mail stampa pid di 20 milioni di cataloghi, da inviare per posta o da inserire
In quotidiani e riviste tramite Revenue Sharing Frograms.

e Sono stati inoltre lanciati cataloghi co-branded per loyalty programs sia in Italia che in
Fortogallo e in Spagna.

Cataloghi D-Mail in Kalia, Portogallo e Spagna Co-branded




@ Settore Industriale - Canale retail

e Attivita B2C
La clientela consumer & servita attraverso negoz di proprieta (12) in Italia, Portogallo
e Spagna

e Attivita B2B
La clientela business & composta da una rete di punti vendita: tradizianali (oltre 2.000)
e di grande distribuzione (circa 60 punti vendita GDO e 45 grossisti)

B2C B2EB
Numera: _ 2 000 negozi 60 punti vendita
12 negpzi 45 grossisti

Copertura Vedi pagina seguente _ _
geografica; Italia Italia
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Italia

& Bergamo
e Brescia
e Firenze
e Genova
e Milano

e FPadova
e [arino

® \icenza
e Foma

Portogallo
e Lisbaona
¢ Oporto

Spagna Negozio di Madrid
* Madrid



@ ' ﬂinre Industriale - L’Estero

La societa ha iniziato nel primo semestre del 2001 l'espansione all'estero partendo dal
Fortogallo e & gia in attivita in Spagna, replicando lo stesso modello italiano multichannel. Esso
é scalabile in tutta Europa, a basso costo, perché:

® Utilizza |o stesso sistema per ricercare e acquisire prodotti

e utilizza |a stessa logistica italiana in entrata

e utilizza |a stessa piattaforma tecnologica

e possibilita di raggiungere in tempi brevi community significative grazie ad accordi di co-
branding e revenue sharing programs

e alta competitivita sui prezzi dei prodotti offerti

2003/4




Settore Media - Mission

Le societa D-Media e Dmedia Group operano in due segmenti del
mercato editoriale:

L’'informazione locale
L’'informazione finanziaria nazionale

-La Mission e:
« costituire una rete di agenzie di informazioni e concessionarie di
pubblicita specializzate nell'informazione locale.

- vendere i contenuti della propria rete a terzi e produrre in proprio
prodotti e servizi.

« proporre in abbinamento con "marchi molto conosciuti® prodotti
editoriali specializzati.



@ "___éttnre Media - Organigramma

Le due aree in cui opera il gruppo sono riferite alla societa D-Media S.p.A per la

parte di editoria finanziaria e a Dmedia Group per la parte di informazione
locale




(D ﬁgﬂnre Media — La Storia

«ll Gruppo Gidiemme Stampa nasce nel 1979 con ['edizione della prima testata il "Giomale
di Merate". Neqgli anni ha allargato |la propria attivita editoriale sia acquisendo testate gia
esistenti sia lanciandone di nuove.

-Attualmente | settimanali di proprieta del gruppo sono i seguenti;
- Giornale di Lecco (fondato nel 1307)

- Centrovalle - Giornale di Sondrio (fondato nel 1371)
- Settegiomi — Rho (fondato nel 1376)

- Giornale di Merate (fondato nel 1373)

- Giornale di Erba (fondato nel 1338)

- Bergamo Sette (fondato nel 1337)

- Giornale di Vimercate (fondato nel 1337)

- La Settimana — Saronno (fondato nel 1398)

» Giornale di Cantu (fondato nel 1933)

- Giornale di Carate (fondato nel 1933)

- Giornale di Treviglio (fondato nel 2000)

= Giornale di Como (fondato nel 2000}

- Cronache dell’'lsola — Bergamo (fondato nel 2000)

- Giornale di Monza (fondato nel 2001)

- La Settimana di Gallarate (fondato nel 2001)

|| Gruppo edita, inoltre, il bimestrale “L'Orso” che si occupa di natura e frisma in
Lombardia.




(D tore Media — La Storia (cont.)

-Attualmente il Gruppo Gidiemme Stampa dispone di 22 uffici dislocati allinterno del
bacino di utenza.

-Gl uffici commerciali contano oltre 40 agenti e procacciaton d'affari.

il Gruppo dispone di un proprio portale (www.netweek.it) all'interno del quale sono
presenti i contenuti della cronaca locale. In particolare questo portale ha gia le caratteristiche

tecniche per offrire notizie personalizzate per singolo comune per Internet, email ed SMS.

-All'intermo del gruppo é presente Promotion Digitale societa che offre servizi Internet
dall'istallazione della rete ai semvizi di housing ed haosting, alla creazione e gestione di sifi
Internet.

= Aftualmente Promotion Digitale

« annovera oltre 1.000 clienti business,

- hain gestione pit di 1200 domini aziendali

= occupa 14 persone tra dipendenti e collaboratori.



@ I §3$ettnre Media — Diffusione

Diffusione per provincia dei settimanali Netweek

Provincia di Lecco 24 000 copie
Provincia di Milana 41000 copie
Provincia di Bergamo 25.000 copie
Frovincia di Sondrio 12.000 copie
Provincia di Comao 26.000 copie
Provincia di Varese 8.000 copie

N° copie totali diffuse in Lombardia 136.000




lD Media — Progetto Bloomberg

|| progetto D-Media nasce, nel 1998, dall'incontro con Bloomberg L.P., societa
leader dell’informazione finanziaria multimediale che si & affermata come
primo provider mondiale in fatio di notizie, dati ed analisi per | professionisti del
settore finanziario, che si affidano a Bloomberg anche per la comunicazione
elettronica disponibile 24 ore al giorno. Bloomberg L.P. produce inoltre una vasta
gamma di prodotti per i media, tra cui programmi per la radio e la televisione
in diverse lingue, siti Internet e pubblicazioni internazionali.

*Al fine di editare un settimanale di informazione finanziaria in ltalia & stata
costituita Bloomberg Investimenti srl detenuta al 50% da Dmedia e al 50% da
Eloomberg L.FP. | prodotti principali sono:

*|| settimanale “Bloomberg Investimenti”
il mensile “Trading on Line”.

*La redazione pud contare sull'appoggio e l'apporto dei giornalisti Bloomberg
suddivisi nel 60 uffici mondiali di Bloomberg L.P.




‘Settore Media — Funzionigramma




(D t ‘5,5;5-- Business Model

|| Gruppo si pone [obiettivo di offrire ad un temritono di limitate dimensioni (da 100000 a 200.000
abitanti) un settimanale di informazione esclusivamente locale, in grado di diventare punto di
riferimento della comunita
| ncavi provengono dalla vendita dei contenuti (giornali in edicola e in abbonamento) e dalla vendita di
informazioni pubblicitane.

|| progetto si differenza dagli altri giornali locali principalmente per tre ragioni:
«A — lafrequenza settimanale di uscita

*B — gli argomenti trattati che sono ESCLUSIVAMENTE locali;

=C — il territorio di competenza che @ molto pil piccolo.

=Questo percheé siritiene che:

A —con l'avvento dei nuovi media il prodotto cartaceo QUOTIDIANO sara in parte superato;
B —le notizie nazionali sono ormai un servizio gratuito e con basso valore aggiunto;

«Z — oggi havalore il sempre pill grande o il sempre pill piccolo.

|| progetto avra un ciclo virtuoso nella crescita dovuta al'abbassamento dei costi (risparmi sui grandi
fornitori) e sulla raccolta di pubblicita nazionale.

Il Gruppo prevede di gestire direttamente tutti 1 cdi di lavoro strategici (redazione — grafica —
marketing di diffusione — raccolta pubblicitaria — gestione delle nsorse umane), ¢ di appaltare a
fornitori continuativi | campi non strategici (stampa — distribLEione).

«Al fine di sfruttare le sinergie editoriali sopra descritte ed il relativo know how il gruppo intende porsi come
partner industriale per lo sfruttamento di brand a fini editoriali. In quest'ottica si colloca il progetto Bloomberg.
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| CONTENUTI

|PRODOTTI =

| RICAVI

".’:EI:: Media — Business Model

Schema del business.; model

Raccolta Infarmazioni (foto e notizie)
Gestione dell'informazigni (Autori, Redattari & Grafici)

Data Base di
cantenuti

OGGI DOMAN!
Periodici: Vendita di contenuti:
- Edicola « E-mail
= Abbonamento = 5Sms

- TV lacali

- Internet

- Rassegne stampa
» Radio locali

\

@ ‘Vendita prodotti

@ Faccolta pubblicitaria



La scalabilita del business

Lo sviluppo prevede due strade:

1 — |a creazione di altri settimanali locali fino a completare la Lombardia & poi
I'espansione del progetio in altre regioni (crescita orizzontale);

-2 — |la vendita dei contenuti prodotli dai seftimanali ad altn MEDIA o attraverso altre
tipologie di servizi quali le rassegne stampe (crescita verticale).

Lo sviluppo orizzontale in Lombardia: || progetto prevede lo sviluppo in altri territori
con due linee guida:

=aprire nuovi settimanali
-acquisire testate presenti.

Un accurato studio della realta editoriale lombarda conferma la possibilita di avvicinare
anche altre testate.

-E fuon regione esistono piccali circuiti di settimanali in altre regioni del nord e centro
Italia. Questi piccoli circuiti hanno bisogno di trovare una realta piu forte per sviluppare il
proprio piano di crescita. Quindi & possibile in una seconda fase riproparre fuori dai confini
lombardi il modello del circuito Netweek.




D ettore Media — Scalabilita (cont.)

| modelli di riferimento per I'espansione sono le Province di Lecco e di Sondrio (essendo e
province dove il Gruppo € nato 20 anni fa e come tali a regime), dove si riscontra;

o ——_

-Senza rivendita ad altr dei contenuti prodotti il ricavo medio a regime di un prodotto locale &
10,76 Euro ad abitante.

«Si comprende come in un territorio come la Lombardia fatto di 9 milioni di abitanti vi sia un
potenziale mercato di circa 90 milioni di Eura.

=000 Netweek ne sviluppa circa 12 milioni su un terntorio di 3.5 milioni di abitanti. DI cui
circa il 50% portati a regime.



ttore Media — Scalabilita (cont.)

La crescita verticale si concretizza lungo due direttrici;

Lo sviluppo dei ricavi classici di circuito (inserti, supplementi, iniziative di marketing)

Lo sviluppo di nuovi prodotti che sfruttino |a copertura territariale.

In particalare la vendita di infarmazioni locali ad altri media & agevolata anche dallo
sviluppo dinuovi mezzi di comunicazione come i telefoni cellulari ed Intemet, i quali
necessitana di servizi a valore aggiunto da offrire ai propri clienti
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60 - Valori in Euro milioni
50 -
40

30 1

+44%
20 -
| ﬁiii I

& & &5 i
Dicembre 1997 Dicembnre 2001

25.7%

o8, 8%
39,3%
24 5%
%

=

=

29.9%

1,4% 8,8%
B On ine B Catalogo W Retall © Aliro

B On ine B Catalogo B Retall 2 Aliro




@ Margine operativo lordo

Valori in BEur o milioni




1 Banfort 1 Investitori finanz ari ||:| Investitori ndustriali © Mercato

26,2%

Banfart Consultadoria e Servicos Lda detenuta per il 49% da J Soares, per il
Banfort 24 5% da B .Stetter, per il 24 5 da G Vigand e per il 2% da Mittel Capital Markets

SpA

Telecom Italia (3,88%), Gruppo Percassi (2,28%), Gruppo Diners (1,16%) e
Innovest (0,58%)

Banca del Gottardo SA, Lombard Privee Asset Management SA, Mittel Generale
Investiment SpA, B.S.| SA, Edmond de Rothschild AM, Alchimia Fund Ltd e altri

Investiton
industriali

Investiton

finanzian
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Consiglio d’Amministrazione:

Presidente:; Joagquim Ferreira Soares
Amministratore Delegato: Gianluigi Vigana
Consigliere Delegato: Brigitte Stetter
Cansiglier: Focco Baldassini

Ettare Franco Baldissara Gasparinetti
Uberto Gucci Ludalf
Giuliano Vaccari

Giancarlo Ferrano

Direttore Generale: Vasco Galante
Direttore 5.1 David Mozzetli
Direttore Finanziano: Franco Spannacchi

Comitato per la Remunerazione / Comitato di Controllo intemo
Rocco Baldassini e Uberto Gucci Ludalf
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e Esperienza negli acquisti

e Gestione "commerciale” del database
Community

e Controllo della logistica “scalabile”

e Software house interna e diffusa cultura

Infarmatica in azienda
Base prodotti

“scalabile”

e Catalogo come "bookmark” per gli altri canali

e Management esperto e internazionale

Business
e Capacita di "networking” istituzionale per Model

. . 113 H n
sviluppare accordi scalabile

e Foca concorrenza in ltalia e nel sud-Europa
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® Ampliare la base clienti B2C

® Ampliare la base clienti B2B anche attraverso politiche custom er retemption
® Ampliare le linee prodotti

® Sviluppare la brand awareness anche attraverso politiche di co-branding

® Lanciare nuovi canali innovativi (info-mercial) (radio-m ercial)

® Espandere la base geografica (Europa)

R




D

v Percheé rappresenta un modello di business gia esistente e funzionante da anni
(Click & Mortar) con una community significativa

v Perché & caratterizzata da una forte scalabilita sia di clientela che di prodotto su
ogni canale in Italia ed in Europa

v Perché ha una visione ampia e innovativa dei modelli di business ma attenta agli
economics

v Perché possiede una compagine sociale di primario standing ed un management
con competenza ed esperienze complementari




Dmail Group

Dunwmil Group S.p.A.
Via Aretina 25
50069 Pontassieve (FI)

Ufficio Pubbliche Relazioni e Stampa
Chiara Rati

Tel (+39) 338-9738155
email: chiara.ratti@pro mo.it

www.dmailgroup.it

Tel. (+39) 055-839.17.77

Fax. (+39) 055-836.30.58






