
e

61% 
acceptent de partager des 

données avec les 
entreprises, tant que leur 
usage est transparent et 

bénéfique 

(Sourc
e 

: S
al

es
fo
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e)

  Aujourd’hui
la marque doit être : 

   Bienvenue
dans l’ère de la 
transformation écologique 
et de la révolution de 
l’Intelligence Artificielle.

Responsable, engageante, unique, utile …

Le client de 2024 invite les 
entreprises à dire adieu aux 
chemins tout tracés et aux 
parcours clients balisés et 
rassurants. Depuis la 
pandémie, il faut se faire à 
l’idée que le client ne sera       
plus jamais prévisible. 

(Source : article « The Never Normal Customer », Steven Van Belleghem)

En 2024

TIME TO SKILL!

Les ruptures  technologiques,    écologiques  ou 
sociales  que l’on vit actuellement sont à la fois 
très riches (on tend vers le mieux) et très 
déstabilisantes car elles impliquent de vrais 
changements structurels. 
A titre personnel et professionnel bien sûr, mais 
aussi sur le plan du business ! Jusqu’à 
récemment, la relation client était basique : une 
marque envoie un message au consommateur 
dans le but de le faire acheter.
   Mais ça, c'était avant.

Le rendez-vous des marques qui 
créent de la valeur avec le digital, 
le content et la data : 

 

14%
des entreprises revoient 

les parcours et l’expérience 
client en cas de nouvelles 

attentes client 

79%
des clients déclarent avoir 
l’intention de faire évoluer 

leurs comportements 
d’achat

4,5
marques

76% 
des clients déclarent que 

les tentatives 
d’engagement des 

marques échouent par 
manque de pertinence 

(S
ou

rc
e 

: E
de

lm
an

 Tru
st 

Barometer)

71% 
des clients pensent qu’il 

est aujourd’hui 
« plus important qu’avant 
d’avoir confiance dans les 
marques que l’on achète 

ou utilise »

(S
ou

rc
e 

: E
de

lm
an

 Tr
ust 

Barometer)

Des clients estiment que l’honnêteté et 
la transparence sont plus importantes 
aujourd'hui qu'avant la pandémie 

74%

Des acheteurs dépensent plus lorsque 
l’expérience client est personnalisée

40%

(Source : Salesforce Business Impact of Personnalisation in Retail)

23%
de visites répétées en 

plus que pour les 
clients n'ayant utilisé 

qu'un seul canal

Les clients au comportement 
omnicanal ont tendance à 
être plus loyaux. 

(Source : H
arv

ar
d 

Bu
si

ne
ss

 R
ev

ie
w

)

privilégient les marques réputées pour leurs 
engagements écologiques
(Source : IPSOS global advisor COP26)

68%

se considèrent comme des consommateurs 
éthiques/responsables 
(Source : Statista)

46%

déclarent qu’il est prioritaire ou important que 
les entreprises innovent pour mettre au point 
des produits plus écologiques 
(Source : CITEO et L’ObSoCo)

87%

des clients pensent que les entreprises doivent 
opérer de manière responsable 
(Source : BearingPoint)

85%

85%
des emplois de 2030 
n’existent pas encore

80%
La préoccupation pour 

l’environnement est croissante, avec 

des français inquiets des impacts du 
dérèglement environnemental sur 

leur vie quotidienne 

(Source : Rapport du Conseil Economique, Social et Environnemental)

54%
des français estiment 

que le niveau de 
compétences des 

actifs n’est pas à la 
hauteur des enjeux 

écologiques 

+
6,5%

de croissance du 
numérique en

2023

(Source : F
rance Trava

il)

et devrait contribuer à créer des métiers qui n’existaient 
pas il y a deux ans

L'IA générative est 
 déjà  un sujet central 

pour la grande majorité 
des entreprises.

(Source : France Travail)

Comme aux prémisses de la transition 
numérique, les outils sont nouveaux, les 
métiers évoluent, les usages et la démarche 
des utilisateurs / clients sont complètement 
différents, bref on réapprend à marcher !

On réapprend 
à marcher !

(S
ou

rc
e 

: U
né

di
c)

(S
ou
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 Pour une audience stressée, 
exigeante, ultra connectée, 
soucieuse de la planète …

 Avec un messsage   
hyperpersonnalisé, 
omnicanal, inclusif, 
transparent …

Les consommateurs français ont un 
lien émotionnel avec en moyenne

(Source : Etude Twillo sur l’Economie Relationnelle)

One to One Expérience Client 
réunit les acteurs incontournables 
et les pépites de l’Expérience 
Client, ceux qui savent et ceux qui 
font. Marques et enseignes, si 
vous êtes là, c’est que vous avez 
déjà trouvé votre Time to Market, 
avec One to One Expérience Client, 
à vous le Time to Skill !

RENDEZ-VOUS À 
BIARRITZ ! 

Je m’inscris

il faut monter en compétences, 
s’approprier les outils et usages de  
 l’IA  , intégrer l’impact de la 
révolution écologique sur nos 
organisations. 

66% 
des clients ont cessé 

d’acheter auprès d’une 
entreprise dont ils ne 

partagent pas les valeurs 

(S
ou

rc
e 

: S
al

es
fo

rc
e)

68% 
des clients déclarent que 

les progrès de l’IA rendent 
plus importante la 
confiance dans les 

entreprises 

(Sourc
e 

: S
ta

te
 o

f t
he

 c
on

ne
ct

ed
 c

us
to

m
er

)

Dans un contexte où l’IA prend de la place, 
beaucoup de place et à une vitesse folle :

46% 
des français n’ont jamais 
eu autant confiance dans 

le numérique, soit 3 points 
de plus qu’en 2021 et 

même 9 points de plus 
qu’en période pré-covid

So
ur

ce
 : 

AC
SE

L 
Ba

ro
m

ètre

70% 
des clients pensent que 

l’IA peut créer des 
expériences d’assistance 

plus personnalisées et 
plus efficaces 

(S
ou

rc
e 

: Z
en

de
sk

)

91%
des français ont modifié 

leurs habitudes de 
consommation après la 

crise sanitaire 

1-3 OCT 2024 
BIARRITZ

TIME TO SKILL!

1-3 OCT 2024 

https://www.one-to-one-biarritz.com/infos-pratiques/Demande-de-participation-One-to-One-Biarritz

