


Omnicanalità

Nuove soluzioni 
di accettazione

Specializzazione 
e verticalità

Giulio Vasconi
Head of SME Proposition, NEXI



Dall’accettazione dei pagamenti indifferenziata a 
un’OFFERTA DI SOLUZIONI SPECIALIZZATE PER SETTORE

Giulio Vasconi
Head of SME Proposition, NEXI



USALO COME                      
POS PRINCIPALE
Ideale per ARTIGIANI e 

PROFESSIONISTI, ATTIVITÀ 
STAGIONALI e in MOBILITÀ

AFFIANCALO AL 
TUO POS

Per CODE IN CASSA, CONSEGNE             
e SERVIZI A DOMICILIO

IL TUO POS                   
DI BACK UP

Lo attivi in pochi instanti, in 
autonomia o con l’aiuto 

dell’operatore

SoftPOS coming soon!
Giulio Vasconi
Head of SME Proposition, NEXI



Una soluzione 
«Plug & Play» 

per supportare 
anche i piccoli 

esercenti
a vendere online 

e a distanza

ONBOARDING

Set up della 
Vetrina Digitale 
con il supporto 
di un Operatore 
specializzato per

Prodotti
Servizi

Unica soluzione con due 
profili da scegliere in base 
alla tipologia di business

Template 
pre-configurati 
per categoria
merceologica:
• Ristoranti/Bar
• Abbigliamento
• Retail generico
• Stabilimento balneare
• Beauty
• Artigiani
• Fiere ecc...

USER EXPERIENCE

1

10+

Attivazione
real-time

L’e-commerce accessibile a tutti: LA VETRINA DIGITALE
Giulio Vasconi
Head of SME Proposition, NEXI
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Mooney: la Prossimità innesca la Rivoluzione Cashless

Canale di Attivazione

Distribuzione della CB per incidenza dell’e-commerce sul totale spesa pagamenti molto polarizzata

Incidenza E-Commerce su Tot. Spesa Pagamenti
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Maggiore densità di distribuzione

95%

5%

RetailDigital

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

La densità della distribuzione si concentra su comportamenti diametralmente opposti: il Punto vendita 

diventa un polo attrattivo per un target trasversale che vive un’esperienza d’uso fully retail o 

fully digital. Molto meno comune un utilizzo promiscuo dei canali. 

Alessia Tedeschi
Head of Strategic Marketing Commercial & Banking Services
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Il Riposizionamento del Retail: Innovazione e Tradizione al servizio di Target Trasversali

Retail Shoppers

> Quasi totalità acquisiti Retail

> Accentuato uso del prelievo 

> Ricaricano prevalentemente con 
bonifico

> Cluster più anziano insieme a 
"Online Shoppers"

Mainly Retail

> Prediligono il canale retail, ma non 
in maniera esclusiva

> Insieme a "Mainly Online" sono il 
cluster più giovane

Mainly Online

> Prediligono il canale online, ma non 
in maniera esclusiva

> Prediligono la Ricarica da Punto 
vendita

> Insieme a "Mainly Retail" sono il 
cluster più giovane

Online Shoppers

> Quasi totalità acquisiti è online

> Ridotto uso del prelievo 

> Ricaricano prevalentemente da 
Punto vendita 

> Cluster più anziano insieme a  
"Retail Shoppers"

23% 11%
53%

12%

Alessia Tedeschi
Head of Strategic Marketing Commercial & Banking Services



Come e perché i pagamenti 
digitali stanno rivoluzionando 

l'ingaggio del cliente

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI



Perché i pagamenti 
digitali sono al centro 

dell’ingaggio del Cliente?

FREQUENZA

DATI

DIGITALE

TRASVERSALE

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI



Nota: Confronto tra banche per cui opera il CVM e banche per cui non opera il CVM 

ENGAGEMENT

V
A

LO
R

E

AREA DI 

OPPORTUNITÀ

CUPCAKES

Alto Valore

Alto Ingaggio

PLACEBO

Valore limitato 

Basso ingaggio

COSMETICI

Valore limitato

Alto Ingaggio

MARSUPI

Alto Valore

Basso ingaggio
PLAYER 

TRADIZIONALI

NEW PLAYERS & 
CHALLANGERS

Fonte: Elaborazione  dati Nexi

Il ruolo del customer engagement oggi

X2.4 Ricavi cliente

+35% Frequenza

+22% Speso

-18% Churn

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI



5.800 € 5.700 €

1.200 €

Solo int'l debit Int'l debit + Credito

SPESO MEDIO ANNUO

7.600 €

6.400 €

Int'l debit + Credito

6.900 €

NUOVI CLIENTI CREDITO CLIENTE MULTICARTA

• Utilizzo dei due prodotti 
senza cannibalizzazione

• Gestione del valore del 
cliente vs carta

% PRELIEVI
ATM

14.000€

34% 25% 19%

Cliente è ingaggiato e utilizza i pagamenti digitali in modo consapevole

Fonte: Elaborazione  dati Nexi

+19%

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI



Bisogni complementari da indirizzare con 
molteplici strumenti

Utilizzo BNPL - Clienti Nexi

20%
dei clienti Nexi 
che rateizza le 

spese  usa altre 
soluzioni75%

5%
dei clienti Nexi che 
rateizza usa sia Easy 
Shopping  sia altre 

soluzioni

Easy 
Shopping

….e così pure i servizi accessori

Fonte: Elaborazione Nexi dati mercato

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI



….il ruolo dei dati è essenziale per comprendere il cliente

Flaminio Francisci
Head of Customer Value Management, NEXI

https://app.powerbi.com/groups/d113d8e3-860f-491c-8989-4a538bf1c334/reports/79e133bc-5c95-4bbb-884b-4b4289f259d5
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