






entreprise à 

du produit avec 

un modèle de revenu pas nécessairement définitif.

Service qui contribue de manière

à 

Service applicable 

à 

en 2022, dont

par rapport 

à l’édition 2021



Révéler la valeur client, 

mettre en place des loyalty

programs innovants, 

transformer le client en 

ambassadeur de la marque 

et de ses offres, ou encore 

rendre l’expérience d’achat 

communautaire 

et interactive.

Permettre aux clients 

une traçabilité tout au long 

du cycle de vie des produits 

et composants, s’inscrire 

dans une démarche 

vertueuse et engagée 

ou repenser le parcours 

d’achat grâce à la seconde-

main ou la location. 

Supprimer les irritants clés du 

parcours client : complexité, 

manque d’accompagnement 

ou de fluidité. Accompagner 

l’émergence de nouveaux 

besoins tels qu’une 

expérience omnicanale 

sans couture grâce 

à la technologie.

Utiliser les technologies 

prédictives, de reconnaissance 

d’images, ou de Edge 

computing pour analyser 

les interactions entre la 

marque et ses clients. 

Identifier et mettre en œuvre 

en continu des leviers 

d’amélioration dans le service 

ou l’expérience client.







Enfin, ces startups prônent un 



interactions
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