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Consommateur

de demain
2026

WGSN permet aux plus grandes
marqgues du monde de créer
exactement les produits que les
futurs consommateurs achéteront.
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SYNTHESE



Nos prévisions sur les consommateurs
de demain dévoilent quatre profils de
shoppeurs a cibler en 2026.

Les Lumineux

Face a I'augmentation des
burn-outs, ce groupe aspire

a une vie plus simple. De

la revitalisation rurale aux
familles choisies, les Lumineux
redéfinissent les notions de
communauté, de bienveillance
et d'épanouissement.

Les Autonomes

L'attitude de ces consommateurs
est régie par leurs propres regles
et valeurs. lls donnent du sens

a leur vie en se rebellant contre
les normes sociales et en
rejoignant des collectifs engagés.

Les Impartiaux

En pleine crise de la
désinformation, ces
consommateurs rationnels
préferent les faits a la fiction et
la transparence sans fard aux
belles histoires. Pour gagner leur
confiance, utilisez des messages
honnétes et des techniques de
vente simplifiées.

Les Synergistes

Ces consommateurs curieux

se sont donné pour mission

de rendre notre monde en
mutation rapide — aussi bien
virtuel que réel — meilleur pour
tous, en prénant les contre-
courants culturels et la symbiose
homme-technologie.
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Les
L uMmineux

Rencontre avec les
Lumineux qui batissent
une nouvelle conception
du bonheur, une petite
pierre a la fois.




en etau entre ['augmentation du colt de la vie
s pressions de la culture de I'hyperproductivité,
umineux se désintéressent des étapes
itionnelles de la vie pour célébrer les plaisirs
les, les réseaux de soutien communautaire et
petites victoires » plus atteignables.

s temps sont sombres, les

trouvent la lumiere en

t aux exigences du monde

e. lls replacent la réussite, le

et la communauté dans un

plus personnel et durable.
istes pragmatiques sont

es quant aux attentes de

S en matiere de réussite,

célébrer les petites victoires

coté des choses, ces lueurs

ui illuminent le quotidien. lls

t une grande importance a

-étre, a celui des autres, et

familles choisies » (famille

par opposition a la famille

e). lls sont également les

de la grande migration, suivie

N depuis 2021. Délaissant leur

mode de vie citadin pour s'installer
dans des lieux plus abordables

en banlieue ou a la campagne, ils
revitalisent des quartiers.

Besoins

Les Lumineux ont besoin d'expériences,
de produits et de services qu'ils jugent
enrichissants, apportant de petites
améliorations significatives a leur
quotidien. Comme ils ne tiennent pas
compte des attentes sociétales, ils
souhaitent que les marques congoivent
des produits adaptés au stade ou ils

se trouvent dans leur vie, plutdét qu'a
leur age biologique. lls sont attirés par
ce qui entretient la bienveillance, la
communauté et le bonheur de maniere
tangible et réalisable.




Stratégies

Quatre stratégies
pour conquérir
les Lumineux




Célébrez les
« petites
victoires »

|dentifiez les petites étapes

de la vie, importantes pour ces
consommateurs — l'anniversaire
d’'un animal de compagnie, une
nouvelle voiture ou I'adoption d'un
mode de vie sain — et créez des
produits et services qui facilitent
et célebrent ces événements.
Accompagnez-les a travers les
petits accomplissements. C'est
I'un des moyens les plus efficaces
de gagner leur confiance et leur

Soyez un
modele de
bienveillance

Les Lumineux s’‘opposent

au burnout et a la culture

du rebond (le fait de rebondir
rapidement aprés un changement
majeur dans la vie, tel qu'une
grossesse ou une maladie),

et attendent la méme chose

de votre part. Faites du soin

de soi, des autres et de la planete
votre raison d'étre, et cherchez
comment votre entreprise peut
favoriser des habitudes plus
saines et bienveillantes, que ce
soit en permettant un meilleur
repos, un grignotage équilibré ou
une consommation plus durable.
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Investissez
dans le

renouveau rural

L'attrait des grandes métropoles
s'‘estompe a mesure que les
consommateurs recherchent des
modes de vie plus abordables

et plus durables en dehors des
grandes villes. Les Lumineux sont
les pionniers de ce changement,
il est donc essentiel de les
rencontrer la ou ils sont. Cela
peut prendre la forme d’'une
boutique dans un nouveau lieu,
ou de la création de produits et
de services permettant au public
de déconnecter et de s'échapper
hors de la ville, méme pour de

Inspirez-vous
des tiers-lieux

Les tiers-lieux se situent

en dehors des environnements
sociaux habituels que sont

la maison, le travail et I'école.

Ce concept plait
particulierement aux Lumineux,
car ils considerent que la
communauté et la connexion
aux autres sont intrinseques

a leur bonheur et a leur bien-
étre. Alignez votre marque sur
ces espaces, en proposant, par
exemple, une activité physique
dans un parc ou un événement
en magasin. Vous créez ainsi des
expériences mémorables, moins
axées sur les ventes que sur les
enseignements positifs.
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De nombre

stratégies vo


https://www.wgsn.com/fr/future-consumer-2026-demo?utm_campaign=future-consumer-2026&utm_medium=referral&utm_source=whitepaper&utm_content=demo-report&utm_term=noterm

Qu’est-ce qui anime
les Lumineux ?




Les Lumineux
en chiffres

La consommation
éthique

+

L'évolution en glissement annuel
du buzz généré par le chocolat
éthique sur les médias sociaux

— WGSN TrendCurve

La recherche
du bonheur

Le pourcentage de personnes plus
enclines a acheter aupres d'une marque
qui leur procure un sentiment de joie

- VML

Bannir le burn-out

Le pourcentage de travailleurs au Japon,
en Australie, aux Etats-Unis, au Royaume-
Uni, en France et en Allemagne qui disent

souffrir d'un épuisement professionnel

— Enquéte Future Forum Pulse

NIVW3IA 3a dNILYWWOSNOD

920T



Les Lumineux
en chiffres

Donner la
priorité aux
soins personnels

20%

Le taux de pénétration de la

santé capillaire comme sujet de
conversation parmi les influenceurs
beauté sur les médias sociaux

— WGSN TrendCurve

Les hobbies
thérapeutiques

74, 5 milliards

de dollars

Prévision de la taille du marché mondial
des loisirs créatifs en 2031, contre 44,1
milliards de dollars en 2021

— Business Research Insights

L'importance de la
santé mentale

l 2 milliards

Le nombre de journées de travail
perdues chaque année dans le monde,
pour cause de dépression ou d'anxiété

— Organisation mondiale de la santé
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Evolution du profil

2024

Les Créateurs
de souvenirs

Les Créateurs de
souvenirs abandonnent
la quéte de la perfection
pour se concentrer sur

2025

Les Gardiens
du temps

Les Gardiens du temps
se créent une vie plus
enrichissante grace a
des rituels quotidiens
et des expériences
épanouissantes. lIs
accordent leur attention
aux choses qui rendent
leur monde meilleur.

20206

Les Lumineux

Dans un monde sous pression
qui semble tourner toujours
plus vite, les Lumineux se
détachent des attentes
sociétales pour se concentrer
sur leurs joies quotidiennes et
leur épanouissement.
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Vous voulez en savoir plus ?

Découvrez les autres profils de
consommateurs de demain qui
Impulseront le changement en 2026.

Les Lumineux Les Autonomes Les Impartiaux Les Synergistes

—> Accédez a l'intégralité du rapport


https://www.wgsn.com/fr/future-consumer-2026-demo?utm_campaign=future-consumer-2026&utm_medium=referral&utm_source=whitepaper&utm_content=demo-report&utm_term=noterm

le leader
matiere de
de tendances.
es les plus
et les plus
au monde
onfiance.




dologie

Observation
STEPIC
N
Sociéte Synthese Focus
Technologie
Environnement Connexion esthétique Commerce
Politique -
. s e e
;ndus1.:rl..e Analyse et Prévision
Créativité modélisation
™ des données
i} o Insight consommateur
Données propriétaires u
de WGSN Débat critique "
= Modes de vie
Experts WGSN "
Design produit

Réévaluation

Suivi continu




lons aident les entreprises
ndre les changements

les opportunités a saisir

| pour créer de meilleurs

t services demain.

tous les

touchent a la

sommateurs :
s cosmétiques,

1'avance.

du monde, les
ne perspective

—— Contactez-
pour décou
comment n
pouvons pér
votre marqu
maintenant.



https://www.wgsn.com/fr/future-consumer-2026-demo?utm_campaign=future-consumer-2026&utm_medium=referral&utm_source=whitepaper&utm_content=demo-report&utm_term=noterm

