CAPTURER LA GéNéRATION Z

Danielle Bullen/Jana Melkumova-Reynolds

LES POST-MILLENNIALS vont représenter 40% des consommateurs d'ici 2020. Mais quelle est la meilleure façon de captiver leurs envies ?

La Génération Z aux idées et convictions très arrêtées, de jeunes nés entre 1995 et 2010, dicte les décisions d'achat dans les foyers malgré leur jeune âge, et cela devrait se renforcer dans les prochaines années. Il reste néanmoins difficile, pour les marques comme pour les détaillants, de les attirer, sans parler des les retenir : c'est beaucoup trop compliqué. "L'accès à un choix quasi-infini et à une information de tous genres rend cette génération bien plus exigeante que toutes celles qui l'ont précédée," constate un rapport sur le détail du cabinet HRC Retail Advisory.

Alors que veulent-ils ? A en juger d'après de nombreuses études de marché, ils s'enthousiasment généralement pour deux choses : la technologie et l'éthique environnementale et sociale. La première génération de véritables digital natives, Gen Z, ne fait pas de distinction entre le online et le offline et s'attend à des expériences de shopping qui correspondent à sa vision du monde. De plus, elle a été exposée aux informations sur le côté noir des humains depuis son plus jeune âge et veut réparer les erreurs : elle exige d'avoir une politique RSE de développement durable.

“Je sens que la plus grande différence entre la Gen Z et les millennials c'est [le besoin d'] une totale transparence sur absolument tout,” a affirmé Jeff Staple de Staple Design à l'audience de la conférence Fashion Culture Design. L'émergence de nombreuses initiatives qui rendent plus facile pour les marques et les détaillants de démontrer comment leur marchandise a été produite confirme que les entreprises ont besoin de répondre à des demandes. (Voir le dossier "Qui fabrique vos vêtements ?" dans ce numéro pour plus d'information) 

Un désir pour des expériences omnicanaux est un autre élan récurrent des profils de consommateurs de la Generation Z. En ayant grandi à quelques clicks du lieu où ils achètent, ils n'ont pas tendance à penser que le shopping est une activité à part entière : ils s'attendent à pouvoir acheter sans devoir s'arrêter dans leurs activités. C'est un besoin auquel les vidéos YouTube shoppable, les plateformes visuelles de vente Yoox pour les détaillants (Voir dans notre rubrique "App-Date") et autres projets similaires tentent de répondre.

[bookmark: _GoBack]“La Génération Z est guidée par l'objectif, le sens et l'autonomie", précise Jose Papa, auparavant PDG monde de WGSN et actuellement Directeur Général de Cannes Lions. WeAr va continuer d'explorer les idées et courants sur la façon de gagner l'attention de cette foule exigeante dans les prochains numéros…
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