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TN 11 nuovo acquisto a rate e esploso in Usa, cresce in Italia
Al cliente costa zero, al commerciante circa il 5%, ma aumenta il carrello
Con qualcherischiochedilazione diventiinsolvenza. L’'Ueversolastretta
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di Francesco Bertolino

ompra oggi, paga

piu tardi. Lo slo-

gan di sicuro effet-

to sta conquistan-

do consumatori,
commercianti e investitori,
ma nasconde insidie per tut-
ti. Il buy now pay later con-
sente di dilazionare in pitira-
te (di norma tre) e a costo ze-
ro gli acquisti online, e tal-
volta anche nel punto vendi-
ta. A offrirlo sono fintech dal-
la valutazione miliardaria
come Klarna, Affirm, After-
pay o Scalapay e piu di recen-
te anche colossi del calibro
di Square, Goldman Sachs,
PayPal, Amazon o Apple,
convinticheil Bnpl siala car-
ta di credito delle nuove ge-
nerazioni. Negli Stati Uniti
questa formula ha generato
ac?uisti per 99,4 miliardi
nel 2021 (+315%). In Europa
& responsabile per circa il
7,4% delle transazioni onli-
ne ma si prevede possa arri-
vare al 13,6% entro il 2024.
Lo strumento & del resto
semplice e, benché innovati-
vo, in certo modo gia rodato.
Il buy now pay later & nato
in Paesi anticipatori delle
tendenze di pagamento co-
me Australia, Stati Uniti e
Scandinavia, ma si richia-
ma a un modo antico di com-
grare beni e servizi, a quan-
o il commerciante faceva
credito ai consumatori»,
spiega Francesco Caso, di-
rettore generale di Com-
gass, controllata di Medio-
anca specializzata nel cre-
dito al consumo e attiva nel
Bnpl con il marchio Pago-
Light. «A differenza di allo-
ra, pero, nel rapporto con il
cliente si inserisce un inter-
mediario che assorbe inte-
almente il rischio della di-
azione, a fronte di una com-
missione». Se infatti per il
clienteil Bnpl & gratuito (sal-
vo le penali per eventuali ri-
tardi), per il rivenditore il
servizio ha un costo, che di-
pende dalla durata della ra-

teizzazione, ma in media si
aEgira sul 5%.

«L.a commissione & assoluta-
mente compatibile con mer-
cati ad alta marginalita» co-
me moda ed elettronica, ri-
marca Caso, «per il momen-
to meno con settori dai mar-
gini risicati come gli alimen-
tari». L'offerta del Bnpl con-
sente d’altra parte di «au-
mentare il carrello, ridurre
tasso di rinuncia agli acqui-
sti e accrescerne la frequen-
za». Bisogna poi considerare
che fra scontie outlet la mer-
ce finisce spesso per non es-
sere venduta a prezzo pieno
e la dilazione puo aiutare il
commerciante a dribblare
questo inconveniente.

In Italia, ciononostante, lo
strumento rappresenta sol-
tantoil 2% dei pagamenti on-
line contro il 9% dell’Olan-
da, il 19% della Germania, il
23% della Svezia. Secondo
una ricerca condotta da Do-
xa per Assofin, d’altronde, il
5% dei consumatori italiani
dichiara di aver utilizzato il
Bnpl, mentre il 43% non ne
ha mai sentito parlare. Caso
& perd convinto che ladoman-
da dei consumatori portera
a ridurre il divario. «I’ado-
zione in Italia & ancora bas-
sa, ma nel giro di 3-5 anni il
Bnpl potrebbe diventare
uno strumento di pagamen-
toal pari della carta di credi-
to», prevede. «Non deve esse-
re percepito come debito ma
come un mezzo per pianifica-
re e organizzare acquisti nel
tempo, senza sottovalutare
illivello complessivo diinde-
bitamento del cliente».

Ede (fui che emergono i ri-
schi. I Bnpl & un prodotto a
bassa redditivita, ancor piu
ridotta dalle tecniche di fi-
nanziamento adottate da
gran parte delle fintech. Di
norma, per accordare la ra-
teizzazione al cliente e 'anti-
cipo al commerciante attin-
gono al capitale o ricorrono
alla leva bancaria. Pit di re-

cente, alcuni crediti Bnpl so-
no stati cartolarizzati con
operazioni revolving che con-
sentono di alimentare nuove
dilazioni, ma incidono su
margini gia risicati. Per am-
bire al profitto, quindi, le fin-
tech devono generare grossi
volumi, investendo in modo
massiccio sul marketing e
scoprendo il fianco a
un’esplosione delle insolven-
ze. Nel secondo trimestre
del 2021 le perdite sui credi-
ti della svedese Klarna sono
raddoppiate, contribuendo a
generare una perdita di cir-
ca 110 milioni di dollari. In
rosso sono anche le concor-
renti Afterpay e Affirm, in
parte ger le spese di espan-
sione del business, in parte
per le sofferenze che conse-
guono alla concessione di fat-
to indiscriminata di dilazio-
ni. Generalmente, infatti, il
Bnpl non rientra nell’ambi-
to dei prodotti di credito e
quindi non soggiace al relati-
voregime giuridico. In parti-
colare, le fintech non sono te-
nute a verificare coni Credit
Bureau se il consumatore ri-
chiedente sia gia indebitato,
abbia un profilo reddituale
incompatibile con un ulterio-
re prestito o precedenti da
cattivo pagatore.

Una falla che i regolatori
vorrebbero presto tappare
per evitare fenomeni di so-
vraindebitamento e pericoli

er la stabilita finanziaria.

econdo indiscrezioni, la
Commissione Ue ha sottopo-
sto al parere degli Stati
membri una proposta revi-
sione della direttiva sul cre-
dito al consumo che tocca an-
che il Bnpl e ipotizza la sua
riconduzione proprio nell’al-
veo del credito al consumo.
Se cosi fosse, pero, la proce-
dura di concessione dellara-
teizzazione ne risulterebbe
irrigidita e appesantita in
modo probabilmente incom-
patibile con la velocita e la
semplicita di utilizzo richie-
sta da uno strumento di pa-
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gamento, finendo per. sot- IL BOOM DEL BUY NOW PAY LATER

trarre un’innovazione ai con-
sumatori e rivenditori euro-
pei. Meglio sarebbe piutto- 99.4
sto costringere i fornitori di
Bnpl a svolgere un controllo
f)reventivo presso la centra-

Valore degli acquisti effettuati negli Usa (miliardi di dollari)

e rischi come gia fanno in 203 239
tempo reale gli attori banca- !
ri attivi nel mercato.
«Per una banca il Bnpl & 2019 2020 2021e
anche un modo per ampliare Fonte: Forbes, Worldpay-Fis, Compass

il bacinodi clientelae ilnstau- SAIACA NRALLAC ANAA
rare un rapporto con le nuo-
ve generazoni, pit fragil L’AVANZATA DELLA DILAZIONE IN EUROPA
dal punto di vista reddituale Ripartizione % dei principali metodi di pagamento utilizzati online in Europa
e quindi normalmente non
raggiunte dai tradizionali
servizi di credito», osserva il Digital/Mobile Wallet
direttore generale di Com-
pass che con PagoLight ha
accordato in meno di un an- Carte di credito
no circa 1.400 dilazioni di im-

orto compreso fra 60 e

.000 euro e con durata com- Carte di debito
presa fra 2 e 12 mesi, per cir-
ca la meta a clienti che non
avevano relazioni preceden- Bonifici
ticon la societa.
PagoLight & oggi convenzio-
nata con 1.500 rivenditori BNPL 13,6%
nei negozi online e fisici, fra 7,4% Svezia:23%
cui figura Ovs, ma presto an- ﬁermaﬁﬂéi 11590?3
nuncera nuove collaborazio- Pagamento alla consegna 1,9% Olanda: 6%
ni con altri brand importan- 3,3% ltalia: 2%
ti, proponendosi come con-
corrente degli operatori in- Als forme 8,8%
ternazionali. Mentre gran 12,2% m 202" m 2020
parte delle fintech tendono a _
inserirsi nel rapporto fra Fonte: Forbes, Worldpay-Fis, Compass
commerciante e cliente ag- ~ SHFRiwoRz
gregando su una piattafor-
ma tutti i prodotti acquista- LA CARTA DI CREDITO 2.0
bili con Bnpl, secondo Caso Tasso di adozione per generazione anni 2019-2021 negli Usa
il modello del futuro potreb-
be vedere un ruolo meno ap- 36% 4% 2019 m2021
pariscente per l'intermedia- 30%
rio. «[l futuro del Bnpl & recu-
perare quella originariarela- 17% 18%
zione fiduciaria fra cliente e 6% 9% .

1%

29,9%
26,4%

rivenditore», conclude, «fa-
cendo in modo che sia il ri-
venditore a offrire il servizio GenZ (21-25) Millennials (26-40) Gen X (41-55) Baby Boomers (56-75)
con il suo marchio, nel suo
negozio o sulla sua piattafor-
madi e-commerce». (riprodu-
zione riservata)

Fonte: Forbes, Worldpay-Fis, Compass
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