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Osservatorio Digital Lending — Premessa

Il mercato del credito sta attraversando una trasformazione profonda, trainata dall’evoluzione delle abitudini dei
consumatori e dall'innovazione tecnologica, con strumenti come l'intelligenza artificiale e 'embedded finance che

stanno ridisegnando il modo in cui i servizi finanziari vengono erogati e fruiti.

In questo scenario, il Digital Lending emerge come un pilastro strategico per il futuro dei servizi finanziari,
caratterizzato da sfide complesse ma anche da opportunita significative.

Questo studio — cosi come I'Osservatorio nel suo complesso — si propone di offrire un’analisi approfondita delle
dinamiche che stanno plasmando il Digital Lending, con un focus specifico sull’evoluzione della domanda e
dell’offerta, sulle prospettive di crescita dei diversi segmenti del credito (focus segmento privati) e sulle
caratteristiche della clientela. A tal fine, e stato adottato un approccio interdisciplinare che combina analisi di
mercato guidate da Monitor Deloitte, competenze accademiche messe a disposizione dal Cetif e dati provenienti da
fonti dati SIC (Sistema Informazioni Creditizie) ed Experian.

Questa iniziativa aspira a diventare un punto di riferimento per istituzioni finanziarie e operatori di mercato,
fornendo strumenti e conoscenze per affrontare le sfide del settore e promuovere uno sviluppo sostenibile ed
equilibrato del credito digitale. Le edizioni future continueranno ad approfondire queste tematiche, offrendo
aggiornamenti costanti per rispondere all’evoluzione del contesto economico e tecnologico.

— | partner dell'Osservatorio Digital Lending

Moni .
booitte.  Sexperian.  (=TIF
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Domanda clienti bancarizzati — Canali | | clienti bancarizzati cercano sempre piu soluzioni digitali,
aumentando l'utilizzo del mobile/ internet banking e riducendo le interazioni con il canale fisico

ﬁ @ N

| — — P
MOBILE INTERNET CANALE
BANKING BANKING FISICO
Il Mobile Banking negli ultimi ...over-performando anche ...e facendo evolvere il concetto
anni sta crescendo... I'Internet Banking... di prossimita tipico della filiale
Clienti attivilsuMB (%) ———— ~—— Clienti attivisu IB (%) Clienti utilizzatori della filiale (%)
@ # clienti MB [ @
@ "‘80% vs clienti IB ~80% — @
/_@_H_@_# ”50%
2019 2024 2029E 2019 2024 2029E 2019 2024 2029E

Il trend di utilizzo verso i canali digitali & sostenuto dal ricambio generazionale (e.g. ~75% Gen Y vs. ~50% BB utenti digitali)? e da una crescente

preferenza dei clienti verso soluzioni rapide, semplici e trasparenti, ancor piu accelerata dal contesto pandemico (e.g. +6 p.p. penetrazione IB/MB '20-'21)

L ) 1) Siintende il numero di clienti che ha effettuato almeno un’operazione sul canale digitale; 2) Generazione Y: 1981 — 1995; Baby Boomer (BB): 1946 — 1965;
Osservatorio Digital Lending 2025 gonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati ABI; Eurostat; Deloitte 2023 — "Banking in the digital arena: are we heading towards the Meta-Bank?"



Offerta bancaria — Canali | In risposta a questi cambiamenti nei comportamenti della clientela, gli
istituti finanziari stanno rinforzando 'offerta digitale (e.g. funzionalita), ottimizzando il presidio fisico

(7%

OFFERTA
DIGITALE

L'offerta delle banche & sempre

piu digitale...

Digital score offerta digitale! (%)

A
1,1
TES
"‘707
2019 2024 2029E

@
~

DIGITAL
BRANCH

...con |e Digital Branch come

centro di relazione...

—— Operatori Digital Branch (k#f) ————

N e e
. . ~1,5% ~2% ~3,0%
tot. dipendenti i ’ i

2019 2024 2029E

| formati di filiale stanno

N ETWO RK evolvendo verso modelli

"cash-less" (~20%3 sul

FISICO totale filiali al 2024)

...e network di filiali con un

presidio sul territorio contenuto

Filiali in Italia (#)

o)
x0,8
N @

ﬂ

2019 2024 2029E

"‘24k

"‘20k

La transizione dell'offerta digitale & accelerata da un contesto regolamentare favorevole (e.g. Payment Services Directive?) e dallo sviluppo

di nuove realta Fintech, che stanno ridefinendo modelli di servizio, sicurezza e accessibilita nel settore finanziario

Osservatorio Digital Lending 2025

1) Quota di banche che offre prestiti, finanziamenti e pagamenti online secondo indagine Banca d’ltalia; 2) Direttiva sui Servizi di Pagamento e una normativa dell'Unione Europea che regola i servizi di
pagamento elettronici e mira a creare un mercato dei pagamenti pill integrato e sicuro; 3) Benchmark basato su principali banche italiane; Fonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati ABI, Banca d'ltalia 5



Domanda clienti bancarizzati — Prodotti | Sul fronte prodotti, il daily banking digitale &€ ormai uno
standard, ma anche la richiesta di soluzioni digitali "complesse" sta diventando un’esigenza concreta

Tipologie prodotti bancari Principali evidenze

Canale tradizionale

% clienti utilizzatori del servizio

Bonifici
\\\ DAILY Utilizzo dei canali digitali per operazioni bancarie 20ls |
) ..dicui

\ Jro——— uotidiane e pagamenti digitali tramite internet/ mobile
\ T K BAKING A Pee 5
— banking (e.g. bonifici, giroconti, pagamenti F24)

®

Canale online

0N BANCASSURANCE & | Distribuzione di prodotti assicurativi/ investimento online |
[ \ i
\ O fr WEALTH attraverso i canali digitali e sottoscrizione mediante ’ i
MANAGEMENT firma digitale (e.g. titoli, polizze vita) —
yon Automatizzazione e digitalizzazione di tutte le fasi del online |
/ \ PRESTITI i
\ Jr——— processo di credito dall’'onboarding sino alla delibera ed ’ i
> E MUTUI el “65%
* erogazione del credito (e.g. prestiti personali) —
Osservatorio Digital Lending 2025  Fonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati AB| Mobile Banking Internet Banking



Offerta bancaria — Prodotti | || numero di banche con offerta di prodotti in digitale sta crescendo

fortemente negli ultimi anni, con un focus sul Mobile Banking

Banche italiane con offerta di prodotti sui canali digitali

% di banche con offerta sui canali digitali (1B/ MB), 2024 Bl 2020 F A 2020-2024
Internet S Mobile . Internet S Mobile . Internet S Mobile
Banking Banking Banking Banking Banking Banking
% 62% 6% o —52%
52% 7+5%°” \ +22%
+16% 28% e e
DAILY 36% o ML
BAKING
Conto Corrente Carte di Debito Carte di Credito?
43%
WEALTH
S T % e
MGMT o . " . s .
Conti di Risparmio Depositi a termine Fondi di investimento
57%
29% +14%
+57%
+14% 0
PRESTITI 9% PASYZ) 0% 5%
7%
E MUTUI
Mutui Prestiti? Prestiti auto

Osservatorio Digital Lending 2025

1) Considerate all’'interno del Daily Banking e non all’interno dei prestiti; 2) Esclusi prestiti auto;
Fonti: Elaborazione Monitor Deloitte su dati proprietari relativi al “Digital Banking Maturity 2024”

Processi abilitanti per prestiti

A | DIGITAL ONBOARDING

Acquisizione di nuovi
clienti tramite raccolta
delle informazioni,
verifica dell'identita e
firma dei contratti senza

interazione fisica

®

B DIGITAL LENDING — PRESTITI

Erogazione di prestiti

tramite raccolta delle

4 O\ domande, valutazione del
O O ’
No”/ rischio e approvazione

del credito senza

interazione fisica




RACCOLTA DATI
ANAGRAFICI

Acquisizione guidata delle
| immagini
| = Estrazione dati ottica/ NFC
Verifiche

\ anticontraffazione
\ supportate da Al

Principali abilitatori

FULLY DIGITAL

D

Osservatorio Digital Lending 2025

Raccolta anagrafica

IDENTIFICAZIONE A

DISTANZA

=  Match biometrico
(fotografia)

= SPID/ CielD

.
57%* delle richieste di
prestiti personali
digitali utilizzano SPID

Assenza di passaggi in filiale e informazioni da
specificare per la pratica ridotte al minimo

ANALISI DATI DI CONTO
CORRENTE / REDDITUALI

Verifica corrispondenza
IBAN —Titolare

Calcolo automatico KPI di
rischio via Open Banking

Acquisizione e verifica
della busta paga o altri
documenti reddituali

@

Valutazione e verifica clientela

SO

Q Focus Digital Onboarding | L'evoluzione tecnologica consente oggi di progettare esperienze full-
digital, grazie a innovazioni come l'Intelligenza Artificiale e il Machine Learning

VERIFICA DIGITAL DATA ENRICHMENT E
FOOTPRINTS CONTROLLI AUTOMATICI
= Verifiche su dispositivo e = Arricchimento con dati

connessione

® Tracciamento attivita .
"device fingerprint"

= Reputazione email e

telefono =

= Biometria
comportamentale

RISPOSTA VELOCE

Decisione e apertura rapida in ~10 minuti

tradizionali ed alternativi

Controlli credito e frodi via
Advanced Analytics e
Machine Learning

Adeguata verifica e AML

an'

Approvazione ——

DECISIONE
E FINALIZZAZIONE

= Scoring ed instant
decisioning

= Firma elettronica del
contratto

COMPLETAMENTE AUTOMATICO

KJ Nessun back-office o intervento manuale a
supporto del processo

1) Fonte Cetif Digital Lending HUB

RAPPRESENTAZIONE ILLUSTRATIVA




G Focus Digital Lending — Prestiti | Il Digital Lending non € piu solo un'opportunita ma una necessita,
guidata dall’evoluzione di processi digitali che semplificano I'accesso a soluzioni complesse

— Inviorichiesta — Valutazione credito e firma Erogazione prestito e monitoraggio ———

Principali abilitatori

Osservatorio Digital Lending 2025

RICHIESTA FINANZIAMENTO
DIGITALE E RACCOLTA DATI

Interfaccia utente intuitiva

Pre-compilazione
automatica dei form

Assistenza al cliente con
generative Al (e.g.
chatbot) per offerte
personalizzate

Verifica documenti con
OCR e tecnologie Al

MODELLI IBRIDI

SEEE

PRE-AFFIDAMENTO
DEL PRESTITO

Valutazione preliminare
tramite analisi socio-
demografica e transazioni
del conto corrente

Accesso a fonti esterne
(e.g. SIC) per verifica dello
storico delle richieste di
credito e segnalazioni
negative

Alcuni player avviano il processo in modalita

digitale, ma lo concludono sul canale fisico

FIRMA ELETTRONICA E
GESTIONE DOCUMENTI

VALUTAZIONE DEL
MERITO CREDITIZIO

= Verifica approfonditadella = Firma elettronica e =

solvibilita e dell’indice di gestione della

indebitamento (DTI) documentazione (e.g.

= Controlli su credito e contratto di prestito,

rating basati su ML documentazione reddito) .

TIME-TO-YES

@ Apertura di un prestito personale in 12 min. (tempo

minimo se eseguito fully-digital), 3 min. se pre approvato

=) ¥

EROGAZIONE DEL
PRESTITO

Integrazione con i sistemi
di pagamento (e.g. SEPA
instant) per trasferimento
immediato sui conti

Comunicazione erogazione
multicanale (e.g. email,
notifiche push)

TIME-TO-CASH

o

MONITORAGGIO
POST EROGAZIONE

Portali self-service per
monitorare i prestiti

Alerting automatizzato
(e.g. sistemi che
analizzano transazioni e
comportamenti clienti)

Predictive analysis su
potenziali difficolta di
pagamento

Ottenimento importo del prestito

in 18 ore (tempo minimo se eseguito fully-digital)

Fonti: Analisi su siti istituzionali aggiornata a Dicembre 2024; Cetif Digital Lending HUB

RAPPRESENTAZIONE ILLUSTRATIVA




Q Focus Digital Lending — Prestiti | Nell’'ultimo anno time-to-yes e il time-to-cash si sono ridotti,
anche grazie all'importante utilizzo delle fonti dati (che si differenziano tra clienti actual e prospect)

Time-to-yes e time-to-cash del prestito personale full digital
A p.p. Q1 2024 — Q1 2025

Time to yes/cash, Q1 2024-Q1 2025 -

Time-to-cash

Time-to-yes
Max \_
—_-33% 4 giorni -25%
A )
Numeriche inferiori su prestiti ) v
Max pre-approved, con time to yes Max
3 giorni minimo di 3 minuti e massimo 3 giorni
s di4 ore
A — l A
Max
2 giorni
v
Min v
v 1 giorno Min
Min ' 18 ore
20 min Min
Q1 2024 Q1 2025 Q1 2024 Q1 2025

Time-to-yes e time-to-cash stanno registrando riduzioni significative (-33% per il primo e -25%
per il secondo), con importanti ottimizzazioni nella fase di approvazione, dove I'automazione
offre performance elevate senza compromettere la sicurezza

Osservatorio Digital Lending 2025 Fonti: Cetif Digital Lending HUB

Patrimonio informativo on-boarding e credit scoring

% su totale dati utilizzati Dati sintetici e open data Data provider - Dati immessi dal cliente

Open banking/ Open finance Dati interni
Onboarding/ KYC Credit Scoring
1% 4% 1% 5% o 4% e 4%
13%
18%
28%
42%
35%
33% 1%

Clienti Actual Clienti Prospect Clienti Actual Clienti Prospect

La rilevanza delle fonti dati sono invertite tra clienti "actual” e "prospect” in fase di onboarding
e di credit scoring, riflettendo il maggiore affidamento a fonti esterne per i nuovi clienti (e.g.,
data provider, dati immessi dai clienti), mentre I'open banking mantiene un ruolo marginale

10
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Perimetro Osservatorio | L'Osservatorio si focalizza sul Digital Lending alla clientela privata,
analizzando specifiche categorie di prodotti ed escludendo la finanza alternativa

Perimetro clientela

O

Or 0O
)

)

Focus clienti

privati

Persone fisiche che hanno

richiesto un finanziamento

Osservatorio Digital Lending 2025

®

Categorie di prodotti Digital Lending in perimetro dell’Osservatorio

—

PRESTITI PERSONALI

Finanziamenti non vincolati a uno scopo
specifico, utilizzabili liberamente dal richiedente

i

PRESTITI FINALIZZATI

Finanziamenti destinati esclusivamente all'acquisto
di un bene o servizio specifico (e.g. elettronica)

BUY NOW PAY LATER!

Soluzioni di pagamento rateale offerte direttamente
al momento dell'acquisto, senza interessi per il
consumatore

i

MUTUI

Finanziamenti a lungo termine destinati
all'acquisto, ristrutturazione o costruzione di
immobili, garantiti da ipoteca

A Esclusione della finanza alternativa (e.g. crowdfunding, prestiti P2P) dal perimetro considerato

1) Nel 2023, il Parlamento Europeo ha approvato la nuova Direttiva sul Credito ai Consumatori (CCD ), che include esplicitamente i servizi BNPL nel suo ambito di applicazione. La Direttiva UE "CCD II"
include tutti i contratti di importo inferiore a 200 euro nell’ambito di applicazione del credito al consumo

12



Overview Digital Lending | | volumi del Digital Lending sono attesi in crescita in tutti i comparti del

credito, con attese nell'intorno del ~30% sul totale del lending al 2029

Evoluzione flussi erogati online

B€ volumi collocati online, 2019 — 2029E Prestiti personalil Prestiti finalizzati? eNPL [ Mutui

16% 28%

% volumi online su
totale Lending )

Key insight

44,3 B€ CAGR 19-24 CAGR 24-29
x2,4

17 3 BE +60% +15%
+107% +17%

5,6 BE

x5.1 18,8 BE
>

+27%

: 8,2 BE )
/ 8,5 BE HE

1,8 BE
2,5B€
08BE  3,7BE
0,0 BEX 6,1 BE
2019 2024 2029E

= |mportante crescita del Digital Lending
sui comparti di prodotto piu "semplici"3
— | Digital Lending € cresciuto
notevolmente negli ultimi anni (i.e.
CAGR,q.,, prestiti finalizzati >100%),
spinto dai nuovi comportamenti dei
consumatori e dal contesto (e.g.
sviluppo e-commerce?, pandemia)

= Sviluppo del BNPL come soluzione di
pagamento rateale — Il BNPL cresce in
ltalia conquistando quote di mercato
sempre maggiori anche grazie
all'introduzione in categorie prodotto
presidiate dai prestiti finalizzati (e.g.
elettrodomestici e telefonia)

= (Crescita modesta del Digital Lending

anche su prodotti piu complessi— |
Digital Lending avanza anche nei mutui
grazie all'introduzione di nuove
tecnologie (e.g. Al, valutazioni da

remoto)

o ) 1) Inclusa cessione del quinto stipendio; 2) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 3) Finanziamenti caratterizzati da procedure rapide di richiesta e ottenimento, con
Osservatorio Digital Lending 2025 j5cymentazione minima (e.g. PF e BNPL); 4) ~55 B£ volumi e-commerce 2023 su dati Wordpay; Fonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati Experian, Assofin, Banca d’ltalia



Digital Lending — Volumi | Cresce l'incidenza del canale online su prestiti e mutui, con una quota
importante sui prodotti del credito piu semplici (i.e. prestiti personali/ finalizzati vs. mutui)

Evoluzione flussi erogati per canale

BE volumi, 20192029t (gl CAGR Volumi 2019 — 2029

PRESTITI PERSONALI? PRESTITI FINALIZZATI?

- Online D Tradizionale B online | | Tradizionale
o 9% @ +5% > +6% >
47 7
()
82% 63% o
98% 6 97%
18% @ 3%
2019 2024 2029E 2019 2024
BUY NOW PAY LATER MUTUI
- Online (include POS lending)3? D Tradizionale - Online D Tradizionale
0,1 2,5 8,2 56 11 64
(%)
D 95% 85% 9%
L L XA 15% 21% @
2019 2024 2029E 2019 2024 2029E

Key insight

= Crescita dei prestiti finalizzati online —
La quota di prestiti finalizzati online
aumentata notevolmente (20% ‘24
vs. 3% ‘19), grazie alla facilita delle
procedure digitali e all'integrazione
con retailer e marketplace

= Espansione del BNPL— 1l BNPL

presenta una crescita esponenziale,
(+80% CAGR, g ,,), sostenuta dalla
sempre maggior adozione nell'e-
commerce (peso BNPL atteso oltre il
10% dei volumi e-commerce al 2029
- in Svezia il BNPL gia rappresenta il
25% del totale transato e-commerce)

= Mutuionline in crescita, ma ancora
limitati — | mutui sono il prodotto con
la minore penetrazione digitale (i.e.
15%), rallentati dalla complessita
burocratica e dalla preferenza per il
supporto consulenziale nelle
decisioni di finanziamento

1) Inclusa CQS; 2) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 3) Valori BNPL al POS indicati come online, dato I'impiego dell’App al momento del pagamento;

Osservatorio Digital Lending 2025  ponte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati Experian, Assofin, Banca d’ltalia
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Digital Lending — Ticket medi | Tutti i comparti del credito presentano ticket medi piu alti online

rispetto ai canali fisici tradizionali e in crescita rispetto ai valori storici

Evoluzione ticket medi per canale

Key insight

ke ticket medio, 2020 20298 (- ) CAGR canale online 2020 — 2024

PRESTITI PERSONALI? PRESTITI FINALIZZATI?

—l— Online Tradizionale —— Online Tradizionale

e — 19,4
/l\+9 A)/ 17,6 I \G{@\> 2,3
2,2
x1,8 2,1 //I
.\.’ x1,3

12,6 online vs
trad. 11,1
10,0 3 1,7 online vs 1,7
1,5 trad.
9,2
2020 2024 2029E 2020 2024 2029E
BUY NOW PAY LATER MUTUI
—— Online Tradizionale —— Online Tradizionale
7 . . —> 144,1
— . (+4%) —
0,4% > 0,18 T e 1305 "o — @
0,15 ﬁf/n 11’2/./ onlinevs 135,1
B— 122,4 _trad.
\
112,7
2020 2024 2029E 2020 2024 2029E

= Ticket medio online piu elevato
rispetto a canali tradizionali— Il ticket
medio online e generalmente piu
elevato vs. tradizionale (e.g. x1,8 peri
PP), dovuto alla maggiore incidenza
dei clienti a elevata digitalizzazione e
fasce di reddito medio-alte?
( Qfocus sezione successiva)

= (Crescita del ticket medio online varia
a seconda dei prodotti— Il ticket
medio e cresciuto nei PP e mutui, e
rimasto costante per i PF e crescera
per il BNPL, grazie all'ingresso di
nuove categorie merceologiche e
all'ampliamento della base clienti

= Mutui sostanzialmente allineati tra
canali fisico e digitale — | mutui
riflettono il valore dell'immobile e
non differiscono sostanzialmente tra
canali utilizzati (130 k€ vs 122 k€)

L ) 1) Inclusa cessione del quinto stipendio; 2) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 3) Classificazione indice "Mosaic", Elite Urbane: Single laureati, ad alto reddito, con asset
Osservatorio Digital Lending 2025 jyestibili diversificati, residenti nel centro di grandi citta, in casa di pregio, occupati nel terziario avanzato, hanno beni di lusso Fonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati Experian, Banca d’ltalia



Digital Lending — Tasso di default | La clientela del canale digitale presenta un profilo di rischio
maggiore, ma con un tasso di default in diminuzione e sempre piu allineato al canale tradizionale

Evoluzione tassi di default! per canale

Key insight

% default, 2020 — 2024

PRESTITI PERSONALI?

- Online D Tradizionale

Fo Lo,

32%

2,7% 2,6%  2,5%

2020 2024E

BUY NOW PAY LATER

- Online D Tradizionale

Potenziali miglioramenti
potrebbero giungere
dall'entratain vigore
della CDD Il sul BNPL

3,0%
2,4%

n.a.

2020 2024E

PRESTITI FINALIZZATI3
- Online D Tradizionale

3,3%
H
2020

MUTUI

- Online D Tradizionale

15%

ﬁ

2020

@)

2,1%

2024E

o)

1,2% 1,0%

__ I

2024E

= Tassi di default trasversalmente in
decrescita nonostante la clientela online
presenti un profilo di rischio maggiore —
Il digitale presenta un livello di rischio
superiore, in diminuzione anche grazie
all'introduzione di nuove soluzioni per
la valutazione del rischio (e.g. ML?, Al)

= Tassi di default maggiori sui prestiti
personali— Il tasso di default dei PP ¢ il
piu alto, riflettendo il maggiore rischio
della clientela a cui sono richieste
minori garanzie a differenza dei PF dove
la garanzia € rappresentata dal bene
stesso

= Contrazione dei tassi di default per il
BNPL— Nonostante le preoccupazioni
legate al rischio di sovraindebitamento,
il BNPL registra una diminuzione dei
tassi di default, indicando una gestione
pil consapevole da parte dei clienti e
operatori del settore

L ) 1) Contratti con almeno 3 rate non pagate / totale contratti in essere; per il BNPL il default scatta dalla 22 rata non pagata, dato determinato secondo criteri discrezionali e soggetto a regolarizzazioni nel breve
Osservatorio Digital Lending 2025 harindo; 2) Inclusa cessione del quinto stipendio; 3) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 4) Machine learning; Fonte: Elaborazione Monitor Deloitte su dati Experian, Banca d'Italia 16
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Overview clientela | Il credito digitale e preferito dalle generazioni piu giovani, tipicamente uomini
benestanti residenti nel Nord Italia, ad eccezione del BNPL preferito dal sesso femminile

Overview personas per categoria di prodotto e canale di erogazione

% richieste su totale3—2024

FASCIA DI

REDDITO

AREA
JAUN)
ﬁ%; GEOGRAFICA

ITALIA

Osservatorio Digital Lending 2025  finizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 3) Dati calcolati su totale richieste; Fonte: Experian

PRESTITI PERSONALI

PRESTITI FINALIZZATI?

BUY NOW PAY LATER

MUTUI
. ‘ ‘ . . . ‘ ‘ . . . ‘ ‘ . . . ‘ ‘ . .
Online v Tradizionale Online v Tradizionale Online v Tradizionale Online v Tradizionale
. Gen X . GenY Gen X GenY Gen X GenY
(Etd - 44-59) (Eta - 29-44) (Etd - 44-59) (Etd - 29-44) (Eta - 44-59) (Etd - 29-44)
42% 35% 33% 35% 40% Guardando alla crescita CAGRyg 54 48% 50%
laGenY e GenZ sostituiranno la
Gen X nei prossimi anni
Medio-Alto Basso Medio-Alto Basso Medio-Alto Alto Medio-Alto
30% 24% 29% 25% 24% 32% 29%
&——— Uomo ———© &——— Uomo ———@ Donna &——— Uomo ——@
70% 60% 59% 60% 58% — 60% 55%
Guidato principalmente dal
comparto moda, responsabile di piu
dell'80% degli acquisti tramite BNPL
Nord Sud Nord Sud Nord &——— Nord ————@
45% 40% 45% 44% 39%

1) Generazione Z: Nati dopo il 1995; Generazione Y: 1981 — 1995; Generazione X: 1966 - 1980; Baby Boomer (BB): 1946 — 1965; Senior: Nati prima del 1946; 2) | prestiti

68% 48%
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Distribuzione per eta | Il credito digitale & in crescita nelle popolazioni piu giovani, con prestiti
finalizzati e BNPL piu diffusi tra Gen. Y e Z, mentre prestiti personali e mutui tra le Gen. X

Evoluzione richieste Digital Lending per generazione?

% richieste per generazione, 2024 (- ) Ap.p.2024vs.2020 (-] #medio di richieste ogni 1000 abitanti*

PRESTITI PERSONALI2 PRESTITI FINALIZZATI3
@ @ -3% 2% ; @ @ 1% -8% 1%

42% 33%
33% : 29% ’ 26%
18% 12%
(o)
7—/0 0% 1%
GenZ GenY Gen X BB Senior GenZ GenY Gen X BB Senior

(165 ] (146]) [ 61 ] ([ ) 35,4 (304 ) (167) (73 ) (11 )

@ @ -11% -14% -1% @ @ -5% -9% -

40% 42% 48%
29% 25%
o 0% 4% 7% 0%
Gen z GenY Gen X BB Senior GenZ GenY Gen X BB Senior
588 (615 | (270 ) (61 ] (6 ] 0,2 (21 ) (16 ) [(o02]) (- )

Key insight

= Prestiti personali e mutui per Gen. X—La
generazione X, caratterizzata da bisogni
complessi, predomina il comparto dei
prestiti personali (e.g. viaggi) e del
mutuo (e.g. acquisto prima casa),
nonostante la lieve decrescita degli
ultimi anni dovuta al contesto dei tassi di
interesse elevati

= Prestiti finalizzatie BNPL per Gen.Ze Y —|
prestiti finalizzati e BNPL a ticket limitati
sono piu diffusi tra i giovani (e.g.
rispettivamente +20 e +19 p.p. nelle
richieste digitali dal 2020) con bisogni di
prodotti specifici (e.g. elettronica e
abbigliamento)

= Adesione ancora limitata ai prodotti
digitali da parte delle generazioni piu
senior— Le generazioni BB e senior, che
corrispondono ad 1/3 della popolazione
italiana, continuano a mostrare interesse
contenuto per i prodotti finanziari digitali

L ) 1) Generazione Z: Nati dopo il 1995; Generazione Y: 1981 — 1995; Generazione X: 1966 - 1980; Baby Boomer (BB): 1946 — 1965; Senior: Nati prima del 1946; 2) Inclusa cessione del quinto stipendio; 3) | prestiti
Osservatorio Digital Lending 2025 finizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 4) La stima della popolazione totale per la Gen Z & stata effettuata escludendo i minorenni dal campione considerato; Fonte: Experian



Distribuzione per fascia di reddito | Le richieste di credito digitale sono dominate dalle fasce di
reddito piu elevate in tutti i comparti di prodotto (anche se in maniera meno marcata nel BNPL)

Evoluzione richieste Digital Lending per fascia di reddito (classificazione Experian — Mosaic?)

% richieste per classe di reddito, 2024 Q A p.p. vs. richieste canale tradizionale

30% 29%
23% — 21% e 20%
. . - b - . . - - |
Alto Medio-Alto Medio Medio-Basso Basso Alto Medio-Alto Medio Medio-Basso Basso

22% 24% 21% 23% 32% 27%
11% 17% 16%
8%
Alto Medio-Alto Medio Medio-Basso Basso Alto Medio-Alto Medio Medio-Basso Basso

Key insight

= La propensione all’utilizzo dei canali
digitali aumenta con il reddito— La
maggior parte della popolazione che
richiede finanziamenti online appartiene
alle fasce di reddito alta e medio-alta,
con un’incidenza superiore rispetto al
canale tradizionale (+7% PP e +5% PF)

= |afascia di reddito medio-altae la
principale richiedente di credito, fatta
eccezione per i mutui— La fascia di
reddito media-alta risulta essere quella
con il maggior numero di richieste per
prestiti personali, finalizzati e BNPL, ma
viene superata dalla fascia di reddito alto
nei mutui (i.e. 32% vs. 27%)

= |afascia di reddito bassa € maggiormente
presente in prodotti a ticket bassi— La
fascia di reddito bassa &€ maggiormente
presente nel BNPL (i.e. 23%) e poco
presente nei mutui (i.e. 16%)

1) Reddito Alto: A (Elite Urbane), B (Benestanti di Provincia), C (Giovani Urbani Emergenti); Medio-Alto D (Ceto Medio di Provincia), H (Pendolari di Periferia), L (Classe Rurale Agiata e Moderna);
L ) Reddito Medio: | (Mediterranei Attivi); Medio-Basso: G (Anziani di Provincia), K (Ceto Medio Operaio); Reddito Basso: E (Giovani Urbani Svantaggiati), F (Pensionati Urbani in Affitto), J (Famiglie
Osservatorio Digital Lending 2025 gy rali Svantaggiate), M (Rurali Tradizionali); 2) Inclusa cessione del quinto stipendio; 3) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; Fonte: Experian 20



Distribuzione per sesso | Cambia la distribuzione delle richieste di credito con le donne in forte
aumento nei prestiti personali e BNPL, ma la richiesta di prestiti da parte di uomini rimane prevalente

Key insight

Evoluzione richieste Digital Lending per sesso

% richieste per sesso, 2024

(D B p.p. 2024 vs. 2020
PRESTITI PERSONALI? PRESTITI FINALIZZATI3

o o

70%
59%

41%
30%
O

ﬂoﬁ
Jomo Donna Uomo Donna

BUY NOW PAY LATER MUTUI
1274 o <D :

60%

58%

42% O

40%

Uomo Donna Uomo Donna

1) Inclusa cessione del quinto stipendio; 2) Osservatorio BNPL Experian Dicembre 2024; 3) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per
Osservatorio Digital Lending 2025 I'acquisto auto; Fonte: Experian

= |ncidenza sui prestiti personali digitaliin

crescita verso le donne mentre i prestiti
finalizzati digitali sono sempre piu
richiesti dagli uomini— Nei prestiti
personali, le donne crescono al 30%
(i.e. +7 p.p. vs. 2020), un trend inverso
rispetto ai prestiti finalizzati, dove la
guota maschile cresce leggermente
(i.e. +3 p.p. vs. 2020)

Cambiamento delle abitudini di
pagamento nel BNPL— La quota
femminile aumenta (i.e. +12 p.p.),
rendendo il BNPL I'unico prodotto con
preponderanza femminile, che ricorre
al BNPL nell’81%? dei casi per
acquistare abbigliamento ( ©, focus
slide successiva)

Mutui digitali stabili e senza variazioni di
genere — A differenza delle altre forme
di credito, i mutui mantengono un
equilibrio nel tempo tra i due generi
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Q. Focus distribuzione per sesso — BNPL | Uabbigliamento & la principale porta di accesso al credito

per molti consumatori che utilizzano il BNPL

Overview principali categorie prodotto per finanziamenti tramite BNPL

#M richieste per motivo di finanziamento, 2024

- New to Credit? D Returning Users

% su totale BNPL ——

81%

2%

2%

R
117
Camping & 0,3 M 0,7 M 1L,0M
Gardening
@@ Sport 0,4M 0,5M
f1) Equipment
(]
0,2 M
Travel 0,3M
774 0,2M
Jewerly ’ 03M
ny .o 0,2 M
K Body Care 1 03M
O O O Altro 0,1 m 0,3M
‘ Di cui\\il}fi}%fgrﬁ?gsto da donne e 38% da uomini 1

Osservatorio Digital Lending 2025

8,8 M

14,7 M

100%

0B EHE

Key insight

= Fashion & Beauty al vertice del BNPL— |l
comparto "Fashion & Beauty"2domina
il mercato BNPL con una quota
dell’81%, rimarcando la propria
centralita nel mondo dei finanziamenti
a ticket ridotto

= || BNPL i diffonde attraverso il settore
moda, particolarmente spinto dal
pubblico femminile — L'acquisto di
prodotti di abbigliamento rappresenta
il primo contatto con il BNPL per 4,9 M
dei nuovi utenti (~35% del totale), con
una significativa incidenza del pubblico
femminile (~60% dei "new to credit")

=  Ampliamento accessibilita al credito
tramite nuove categorie merceologiche
— Il BNPL si sta rapidamente
diffondendo in altre categorie di
prodotti (e.g. elettrodomestici e
telefoni cellulari) avvicinandosi sempre
di piu al segmento dei prestiti finalizzati

1) Individui che non hanno mai chiesto un finanziamento prima del BNPL; 2) Comparto costituito dalle categorie di prodotti per la cura della persona, quali "Clothing",
"Jewerly" e "Body Care"; Fonte: Experian
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Distribuzione per area geografica | La domanda per prestiti personali e mutui digitali s

. \

| € spostata

principalmente verso il Nord Italia mentre il BNPL diventa sempre piu rilevante al Sud

Evoluzione richieste Digital Lending per aree Geografiche!

% richieste per area geografica, 2024

(D b p.p. 2024 vs. 2020

PRESTITI PERSONALI? PRESTITI FINALIZZATI3

NORD 45%

7,9 op.* ogni 1.000 abitanti

CENTRO 27% 4

9,8 op. ogni 1.000 abitanti

SUD 28%

7,4 op. ogni 1.000 abitanti

-

BUY NOW PAY LATER

NORD 39%

208 op. ogni 1.000 abitanti

CENTRO 24%

265 op. ogni 1.000 abitanti

SUD 37%

298 bp. ogni 1.000 abitanti

D

NORD 45% @

14,5 op. ogni 1.000 abitanti

CENTRO 24%

15,9 op. ogni 1.000 abitanti

SUD 31% @

15 op. ogni 1.000 abitanti

NORD 68%

1,2 op. ogni 1.000 abitanti

CENTRO 19%

0,7 op. ogni 1.000 abitanti

SUD 13% @

0,3 op. ogni 1.000 abitanti

Key insight

Reddito medio per area

40 k€

34 k€
. ﬁ 22 k€
Nord Centro Sud

= Maggiore incidenza dei finanziamenti a
ticket ridotto nelle regioni del Sud - Il
Sud registra una crescita significativa
delle richieste di PF (i.e. +4 p.p.) e BNPL
(i.e. +11 p.p.), con il BNPL che si attesta
come prodotto pil apprezzato (i.e. 298
operazioni medie per 1k abitanti)

= Crescita della domanda di prestiti
personali e mutui digitali al Nord —
Mentre il Sud e il Centro calano nei PP
(i.e.-5e-1p.p.)emutui (i.e.-11e -7
p.p.), il Nord cresce su entrambi i fronti
(i.e. +6 e +18 p.p.) e si attesta come
leader per numero medio di operazioni
per k abitanti (i.e. 1,2) nei mutui

1) Nord: Piemonte, Val d'Aosta, Liguria, Lombardia, Trentino-Alto Adige, Veneto, Friuli-Venezia Giulia, Emilia-Romagna; Centro: Toscana, Umbria, Marche, Lazio, Sardegna; Sud: Abruzzo, Molise, Puglia,

Osservatorio Digital Lending 2025 c3mpania, Basilicata, Calabria, Sicilia; 2) Inclusa cessione del quinto stipendio; 3) | prestiti finalizzati online non includono i prestiti per I'acquisto auto; 4) Operazioni; Fonte: Experian, Istat
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Nonostante il complesso contesto di riferimento caratterizzato da tassi di interessi elevati, il comparto
del Digital Lending sta crescendo con l'evoluzione del comportamento dei clienti

RN Complessita del contesto macro-economico — Negli ultimi anni, eventi dirompenti come la pandemia, i conflitti e
@ I’'aumento dell’inflazione, hanno profondamente influenzato I'economia, segnando il passaggio da una fase di
costo del credito nullo (QE), ad un marcato rialzo dei tassi da parte della BCE accompagnato da una contrazione

delle richieste di credito. Tuttavia, nel 2024, grazie alla stabilizzazione dei tassi, la situazione si sta normalizzando

RN Transizione verso il Digital Lending — In questo contesto, i servizi di finanziamento hanno mostrato segnali di
/ | ripresa, registrando volumi vicini ai livelli pre-pandemia. La crescita e stata trainata anche dal canale digitale,
/ grazie alla sua rapidita, flessibilita e inclusivita, nonché dall'adozione di presidi antifrode e valutazioni basate su
- dati digitali, che hanno ridotto i tassi di default del canale online allineandoli al canale tradizionale
3N Accelerazione small-ticket — La digitalizzazione avanza rapidamente nei prodotti piu semplici a basso ticket come

BNPL e i prestiti finalizzati, particolarmente richiesti da giovani con redditi elevati. Tuttavia, per i prodotti piu

B

complessi come i mutui, la transizione digitale procede piu lentamente, con una prevalenza di consumatori piu

senior che mantiene una preferenza per i canali tradizionali

Osservatorio Digital Lendin 25
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Chi ha
elaborato il
report?

Lo studio e stato realizzato
grazie al contributo di
Monitor Deloitte, Experian e
Cetif

Osservatorio Digital Lending 2025

L'osservatorio Digital Lending

L'Osservatorio Digital Lending nasce per rispondere alla crescente necessita di analizzare un settore in rapida evoluzione come il credito
digitale. Con I'adozione di tecnologie avanzate, nuove abitudini dei consumatori e normative in trasformazione, il Digital Lending richiede un
approccio interdisciplinare e basato su dati per comprenderne le dinamiche e guidarne lo sviluppo. Uiniziativa combina competenze
specialistiche e strumenti di analisi per offrire una visione completa delle principali tendenze, delle sfide e delle opportunita del settore.
L'osservatorio fornisce approfondimenti utili a operatori del settore per supportare I'innovazione e la sostenibilita del mercato del credito
digitale.

Prossime edizioni — Nelle prossime edizioni dell'Osservatorio I'obiettivo sara quello ampliare ulteriormente lo scope delle analisi con confronti
sui mercati internazionali, maggiori dettagli sulla distribuzione socio-demografica della clientela digitale e focalizzare le attenzioni sul risk

management.
Monitor Deloitte & |a divisione di Deloitte specializzata in consulenza strategica, per supportare C-suite nello sviluppo e nella
Monitor gestione di progetti volti ad accelerare la crescita, mitigare i rischi delle scelte strategiche e guidare trasformazioni aziendali
Deloitte complesse. Fa parte del network Deloitte, una delle principali societa di servizi professionali al mondo, presente in oltre 160
paesi e con una rete di oltre 460.000 professionisti.
Experian e leader globale nella gestione dei dati e nelle soluzioni di analisi per il settore finanziario. Presente in oltre 32 paesi,
... . Experian supporta istituzioni finanziarie, aziende e consumatori nell’accesso al credito, nella prevenzione delle frodi e
'.experlon* nell’ottimizzazione delle decisioni finanziarie.
[l Cetif (Centro di Ricerca su Tecnologie, Innovazione e Servizi Finanziari) & un centro di ricerca dell’'Universita Cattolica del
; Sacro Cuore, dedicato allo studio delle trasformazioni nei settori bancario, assicurativo e finanziario. Da oltre 30 anni, il Cetif
CTIF @ e analizza I’evoluzione del mercato, offrendo insight strategici, formazione e supporto metodologico per istituzioni. Annualmente
Cetif svolge ricerche sul tema del Digital lending HUB al quale partecipano gli operatori del mercato del lending.
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