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Giovanissimi in testa. Secondo |'ultimo report diNetComm MetRetail il 66 5% degli under 25 fa shopping online utilizzando il cellulare. | 35-44enni sl fermanc al 52%

Dai negozi al digitale, la Gen Z
traina I'acquisto da smartphone

La tendenza. Al contante gli under 25 preferiscono le applicazioni indipendenti dai circuiti tradizionali
Puntano sulla soluzione «compro ora, pago dopo» per risparmiare su prodotti ed esperienze dal vivo

Camilla Colombo
Camilla Curcio

Investonoiloro risparmiinabitieac-
cessoridisecondamanoonei biglietti
deiconcertidei loroartisti preferiti. Ai
negozi fisicipreferiscono imarketpla-
ce online. E al contante la praticita di
applicazionidi pagamento comodee
facilmente accessibili dalcellulare.

Quantoad abitudini diacquistoedi
consumo, iGen Zsi muovono sempre
dipil inunecosistema digitale ecash-
less, in grado di garantire il giusto
compromesso trala qualita del pro-
dottoelavelodtadel servizio. Pur sa-
crificando, ovviamente, il vantaggio
dell'esperienza diretta.

Anchei numeriloconfermano: in
baseall’'ultime report Netcomm Ne-
tRetail 2023 sugliacquisti degliita-
liani, i166,5% degliunder 25 compra
online tramite smart phone, seguo-
no i 25-34enni con il 59,6% €1 35-
44enni conil 529, Sipredilige 'uso
delle app (87,6%) rispetto al web
(30,4%), complici anche strumenti
come Satispay, il sisterna di mobile
paymentalternativoe indipendente
daicircuiti tradizionalidelle carte di
credito e debito che in Italia conta
pil di7oomila utenti Gen Z (pari al
16% deltotale degliiscritti) eche nel
72% del casi viene usato dai 18-

26enniperpagamenti in negozi fisici
evirtuali, perilrestante 28% perin-
viare denaro ai propri contatti.
«Nelfisico, l'influenza della Gene-
razione? staspingendoausare stru-
menti di pagamento digitali, perché
plufacili erapidiv, spiega RobertoLi-
scia, presidente diNetComm «Que-
sto pert implica che, mentre 'espe-
rienza dell'utente nel pagamento di-
gitaleonline e strettamente correlata
al canale (app/pc/smartphone), la
complessita delsaldo cashless inun
negozio passaattraverso due fattori:
arrivoallacassae usoil pagamentofi-
sico odigitale — esitratta, quindi, solo
diuncambiamento dimezzi—oppure
il digitalediventa un'occasione diself
service, dicomplessita tecnologicaed
evoluzione dell'esperienzadeluten-
te ancora in corsom.
Traisistemipiurodati, soprattutto
nel settore dell'alta moda e della bi-
glietteria per eventi olive musicali, il
buy now pay later (finanziamento a
breve termine per pagamentoa rate)
spicea, sicuramente, trale preferenze
di GenZeMillennial. Che, dilazionan-
dogliimporti,riesconoa coprirean-
chespese significative senzagravare
troppo sulle propriefinanze. «Dalleri-
cerchefatte, autilizzare questometo-
do sonosoprattuttoi giovani trazs e
40 anni, sottolinea Liscia. «Piu che

comestrategiadirisparmio, ilbuynow
paylater evisto come facilitazione di
unpagamento, consentendo digesti-
real megliole spese mensili»,
Aprovarnelefficacia il successodi
TicketSms, una piattaforma diticke-
ting digitaleche, natanel 2018, ha fat-
todellarateizzazioneunodeisuoias-
set dipunta. A oggilausa oltreils6%
degli utenti frai 14-25 annie piu del
3o%nellafascia26-44. ConlaGenZ
che, inmedia, investe pilldi 36 eurc a
transazicne, dando prova diunacerta
disponibiliti aspendere e di unforte
interesse verso esperienze divalore.
Lanecessita difareeconomiae te-
nersial passo con le tendenze senza
svuotareilportafogliosiritrovaanche
nella sceltadel piugiovani didirottare
Io shopping su portali come Vinted
(che, standoaidatifornitidall'azien-
da, sembra far presa soprattutto sul
pubblico femminile d’eta compresa
trazoe 45anni). Proponendoun ricco
repertorio di capi di seconda mano,
appesitiwebdiguestotipo hannode-
terminatoilsuccessoche, negliultimt
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Lafascia 14-25

sta contribuendo
asdoganare, anche

nel fisico, gli strumenti
di pagamento digitale

anni, ha coinvolto il second-hand.
Esportandolo, anche graziealladigi-
talizzazione, dalle hotteghe tradizio-
naliaglistoreonline e catturandol'in-
teresse di target anagraficidiversi.

«Sonoquattro, sostanzialmente, i
fattorialla base di questo exploit. In
primo luogp, la maggiore autonomia
delle nuove generazioni nelle scelte
dracquistoe il fattocheilsecond-hand
siastato sdoganato in chiave cultura-
le, diventando un prodotto con una
dignita indipendente dal semplice
usatos,aggiunge Liscia «Poi, sicura-
mente, il tema del budgetdisponibile
euna maggiore sensibilita perla so-
stenibilithambientalex.

Prevedere come si evolverannole
abitudini diuna generazione cosi per-
meabile alf innovazionenon esempli-
cc matecnologiac intelligenzaartifi-
dale giocheranno un ruolo chiave.
«Cresceral'acquisto esperienzialeed
emozionale, rainatodai sociale spin-
todalleaspettative dellaGenZ e dalle
tecnologie cheagevolanoesperienze
immediates, conclude Liscia «L'Al
impatterdsu effidenzaed efficaciadei
processi e fornira un'accelerazione
agli acquisti legati al mondo del life-
style, dove tryon erealta virtuale con-
sentirannodiprovare, ancheadistan-
za lescarpe o ilrossetto».
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