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Buy Now, Pay Later: conoscenza sedimentata, 1 su 5 I’ha gia utilizzato.
Tra questi, I'81% lo sceglierebbe per spese superiori ai 1.000€

BNPL: Aveva mai sentito parlare di questa nuova forma di pagamento? Le piacerebbe avere la possibilita di poter
pagare con la stessa facilita acquisti di importo superiore ai 1.000Euro, suddividendo la spesa in rate mensili?

Si, lo conosco bene TOT. CONOSCENZA TOT. PROPENSI AL BNPL ) .
e I'ho gia utilizzato 19 PER SPESE > 1.000€ sleuramente s
9% feb’24

Si, lo conosco ma :
non I'ho mai
35

utilizzato

34% feb’24
80% Millennials Millenials 92%

82, Configli Grandicitta S8y

minorenni
82° Chi acquista online Chi acquista online 84°
% molto spesso* molto spesso* %
CONOSCENZA DEL BUY NOW, PAY LATER PROPENSIONE ALL'UTILIZZO DEL BUY NOW, PAY LATER PER

SPESE SUPERIORI A 1.000€

Il BNPL € conosciuto da 3 italiani su 4 e usato da quasi il 20%, in forte aumento rispetto * Chi acquista online almeno
a dodici mesi prima. Tra chi ha gia utilizzato il BNPL, molto elevata la propensione al suo 1/2 volte a settimana

utilizzo per spese superiori a 1.000€.

Osservatorio

COMPASS

COMPASS

Indagine SWG — Marzo 2025. Valori %. Totale rispondenti: N=1.251 Indagine SWG — Marzo 2025. Valori %. Chi ha gia utilizzato il BNPL in
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soggetti maggiorenni. passato: N=236 soggetti maggiorenni.



Elettronica di consumo e abbigliamento le categorie di prodotto tra gli
user del BNPL

Per quali dei sequenti beni o servizi ha utilizzato il BNPL? / Per quali dei sequenti beni o servizi utilizzerebbe il
BNPL? (Possibili piu risposte)

Prodotti di elettronica/elettrodomestici/informatica 45 OSSQrvadtorio
i , COMPASS
Abbigliamento e accessori 34
Mobili, accessori per la casa 26 IL BNPL & stato utilizzato
Viaggi | 24 principalmente per sostenere
| I'acquisto di prodotti di
Polizze assicurative 21 elettronica ed o
1 elettrodomestici (45%) e per

Cure dentistiche _ 16 abbigliamento e accessori
(34%). Seguono il comparto
Prodotti/servizi relativi all'automobile _ 16 dell’arredo casa e

i complementi (26%).
Attrezzatura sportiva 10

Corsi di formazione/corsi di istruzione
Abbonamento Palestra

Prodotti/servizi di Bricolage e giardinaggio 8

Trattamenti estetici (es. trattamenti specifici o 7
semipermanenti, chirurgia estetica, tatuaggi, ecc)

COMPASS
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1 italiano su 2 non vede differenze tra fisico e online nell’utilizzo del
BNPL. Chi lo ha gia utilizzato preferisce il canale online

A suo avviso o per quella che é la sua esperienza il pagamento tramite BNPL é pit compatibile per gli acquisti
online o in negozio fisico?

Acquisti online Dettaglio «USER BNPL»: OSSQT‘V&{‘OT‘iO
BASE 236 RISPONDENTI COMPASS

Per il 48% degli italiani il
BNPL e compatibile sia con
gli acquisti online che in
negozi fisici. Di questo
pensiero sono i Baby
Boomers, chi non
conosceva il BNPL e chi
acquista raramente online.
IL BNPL risulta invece piu
affine al mondo degli
acquisti online tra chi lo ha
gia sperimentato (55%).

Yy GenZ Baby Boomers
Dettaglio ) . ) o . '
totale: pil Piccolicentri Grandi citta Chi non conosceva il BNPL
/IS Chi acquista online molto spesso Chi acquista raramente
online
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Per 6 italiani su 10 il BNPL e piu in linea
con l'acquisto di prodotti necessari

Sulla base di quello che ha letto poco fa riguardo al BNPL e alla sua esperienza, ritiene che la formula BNPL sia piu
compatibile con...

Dettaglio «USER BNPL»:

- BASE 236 RISPONDENTI O -
sservatorio
per il Acquisti . COMPASS
er i cquisti necessarlo?: 32% Gen 7 23
rogrammati
62% prog
Il BNPL é pitt  — I 62% degli italiani
compatibile con ritiene la formula BNPL
acquisti . pil compatibile con
isti i Con figli
NECESSARI Acquist necessarle- . : 8 I'acquisto di prodotti

non programmati minorenni .

necessari.
- Fra questi, la

maggioranza ritiene il
BNPL piu utile per

Sfizi non necessari 9 11 acquisti non
programmati,
soprattutto tra chi ha
figli minorenni (49%).

Non c'é differenza 29 [ 32% Baby Boomers }
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Tra gli utilizzatori di BNPL: 1 su 3 non avrebbe concluso i propri
acquisti se non ci fosse stata la dilazione

Lei ha indicato di aver fatto acquisti utilizzando il BNPL. Se non ci fosse stata la possibilita di pagare un po' per

volta, lei...
Avrei rinunciato del Avrei comunque acquistato
tutto all'acquisto pagando in altro modo
I 38% di chi ha gia utilizzato
il BNPL avrebbe rinunciato

all'acquisto o l'avrebbe
posticipato se non avesse
avuto a disposizione questa
forma di pagamento.
Giudizio diffuso soprattutto
fra le donne, la Gen X e i ceti
fragili.

La maggioranza relativa
(44%) avrebbe comunque
concluso l'acquisto.

| piu giovani e chi ha figli
minorenni avrebbero scelto

Osservatorio

COMPASS

38.

Avrebbe fatto
I'acquisto in quel
momento

Non avrebbe fatto
I'acquisto in quel
momento

Donna Gen Z Yy Baby Boomers
pLsW8  Ceti fragili

Gen X Con figli a7 Chi acquista online un prodotto meno caro.
en . . °
minorenni 28 molto spesso
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Per 1 su 3 il BNPL rappresenta un’opportunita
per acquisti di fascia premium, soprattutto tra chi I’ha gia utilizzato

Il BNPL le ha permesso di acquistare prodotti o servizi di maggiore prezzo o qualita? / Grazie al BNPL potrebbe
considerare di acquistare prodotti o servizi di maggiore prezzo o qualita?

. Si - No Non ricordo/non saprei

t 550 Chi acquista online .
% molto spesso HA GIA UTILIZZATO IL BNPL
N=236

Osservatorio

COMPASS

Per il 38% degli italiani

TOTALE
CAMPIONE

il BNPL rappresenta
un’opportunita per
concedersi acquisti piu
LO HA MAI UTILIZZATO Gli italiani che hanno
N=680 gia utilizzato il BNPL

sono i piu propensi
(60%).

NON CONOSCEVA IL BNPL

N=335

COMPASS

. B o . LN . . .
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La possibilita di pagare tramite BNPL e un fattore che puo giocare un
ruolo nella fidelizzazione dei clienti

A suo avviso l'opportunita offerta da un negozio fisico/e-commerce di pagare con BNPL é un fattore che invoglia il
cliente a tornare nello stesso punto vendita o riacquistare dallo stesso e-commerce?

B Decisamente si Probabilmente si Probabilmente no M Decisamente no

Totale Si Totale Si OSSQrva’corio

94% Dettaglio per fasce eta:

Per quasi 8 italiani su
10 l'opportunita di
J 94% GenZ pagare con BNPL

* , _ rappresenta un motivo
97% Millennials per tornare nello stesso

punto vendita/e-
90% Gen X commerce.

950 Babv B Tra chi lo ha gia
% aby boomers utilizzato il 94% lo

ritiene un fattore

84 chi acquista
online molto spesso

chiave.

TOTALE CAMPIONE Dettaglio «USER BNPL»:
BASE 236 RISPONDENTI
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Nota metodologica

DISEGNO DI INDAGINE E CARATTERISTICHE DEL CAMPIONE

Indagine Cawi (Computer Aided Web Interview) svolta da SWG per Compass a Marzo 2025 su 1.251 soggetti
maggiorenni, attraverso un campione stratificato per quote di genere, fascia d’eta e area geografica di
residenza. La rilevazione e stata condotta all’interno dell’lOmnibus SWG, rilevazione settimanale con focus
su temi di politica, attualita e consumi.

| metodi utilizzati per l'individuazione delle unita finali sono di tipo casuale, come per i campioni
probabilistici. | dati sono stati ponderati per genere, eta, area di residenza e livello scolare secondo i piu
recenti dati forniti da ISTAT al fine di garantirne la rappresentativita rispetto alla popolazione di riferimento.
Questa numerosita campionaria consente di contenere l'errore statistico assoluto sotto la soglia del 3,0%
(a un intervallo di confidenza del 95%).

Tra le caratteristiche richieste ai rispondenti, alcune proprieta rilevanti sono state ricodificate per rendere
piu chiara ed efficace la presentazione dei risultati:

GENERAZIONI Classi d’eta AUTOPERCEZIONE ECONOMICA Arriva a fine mese...

Generazione Z da 18 a 27 anni Ceti medio-alti senza difficolta
Millennials da 28 a 42 anni Ceti medio-bassi con qualche difficolta
Generazione X da 43 a 58 anni Ceti fragili con molte difficolta
Baby Baomer da59a 75 anni
Generazione Silent piu di 75 anni Piccoli centri Meno di 10.000
Centri medi 10.000 - 100.000
Grandi citta Piu di 100.000
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