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Positif
Négatif

INTERNE 

- Produit innovant alliant confort et technologie.

- Facilité d’utilisation avec un contrôle de
température intégré.

-Améliore le bien-être et la relaxation après la
douche ou le bain.

-Matériaux de qualité, doux et
hypoallergéniques.

- Nécessite une source d'alimentation (batterie ou
secteur).

- Prix plus élevé que les serviettes classiques.

- Poids et taille peuvent gêner certains utilisateurs.

- Durabilité des éléments chauffants potentiellement
limitée.

EXTERNE

- Croissance du marché du bien-être et du
confort à domicile.

- Développement de produits connectés (ex :
app mobile pour contrôler la température).

- Expansion sur des marchés internationaux et
dans les spas/hôtels de luxe.

- Concurrence avec des produits similaires (coussins
chauffants, couvertures chauffantes, etc.).

- Normes de sécurité strictes, pouvant augmenter les
coûts de production et de certification.

 Risques liés à la dépendance des consommateurs aux
produits électroniques et aux batteries.

S.W.O.T
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Compétence
Distinctive

FORCE FAIBLESSE

Innovation produit
Technologie
portable et

chauffante rapide
la technologie évolue trop vite

Connaissance du
marché du bien-être

Pour les gens en
quête de confort et

de bien-être

Besoin de plus de données sur
certain segment 

Marketing digital
Stratégie axée sur

les réseaux sociaux
Budget limité pour de grande

campagne

Gestion de la
production

Fabrication rentable
avec un cout unitaire

(30euro)

Dépendance aux fournisseurs
externes.

Image de marque
Positionnement sur
le luxe et le bien -

etre

produit peu accessible pour
certaines personnes

Les compétences distinctives
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Opportuniés Menaces

Clients
- Demande pour le confort à

domicile. 
 - Sensibilité au bien-être.

- Sensibilité au prix. 
 - Habitude des produits classiques.

Fournisseurs
- Innovation dans les matériaux

(tissus chauffants).
- Dépendance à certains fournisseurs. 

 - Fluctuation des coûts.

Concurrents
- Marché en croissance. 

 - Possibilité de se différencier.
- Concurrence forte. 

 - Pression sur les prix.

Partenaires
- Collaboration pour innovations
(applications, luxe).

- Difficulté à trouver des partenaires
alignés sur la vision.

Financeurs
- Intérêt pour les produits
écologiques et innovants.

- Risque de faible rentabilité. 
 - Doute sur le marché cible.

Le micro environnement
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Opportunités Menaces

politiques

- Soutien gouvernemental aux entreprises
écoresponsables.

- Incitations fiscales pour les entreprises
innovantes.

- Régulations strictes sur la sécurité des produits
électriques.

- Instabilité politique dans certains marchés
internationaux.

Economiques
- Croissance des revenus dans les pays

développés (plus de pouvoir d'achat).
- Crise économique (réduction des dépenses de

consommation).

Sociologiques
- Augmentation du bien-être à domicile, surtout

pour les personnes âgées ou les familles.
- Réduction du temps passé à la maison (plus de

personnes travaillent à l'extérieur).

Technologiques
- Avancées dans la technologie des chauffages

sécurisés et économes en énergie.
- Dépendance à la technologie des batteries ou du

chauffage électrique.

Ecologiques
- Croissance des consommateurs soucieux de
l’environnement (produits écoresponsables).

- Problèmes liés à l'empreinte carbone de la
production de produits électroniques.

Légaux
- Normes de sécurité renforcées peuvent rassurer

les consommateurs.
- Risques juridiques liés à la sécurité des produits

chauffants.

Le macro environnement

06



Conclusion
Cette analyse démontre que la serviette de bain

chauffante bénéficie de plusieurs avantages liés à la
demande croissante de produits de confort et à la

recherche de solutions durables et innovantes.
Toutefois, des défis demeurent, notamment la

concurrence et la gestion des coûts. Le succès du
produit dépendra de sa capacité à se différencier, à

maintenir une qualité élevée et à répondre aux attentes
des consommateurs en termes de prix et de

technologie.
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Stratégies

Marketing d'influence : Collaborer avec des influenceurs spécialisés
dans le bien-être, la relaxation et les soins à domicile. Ils pourront
démontrer l'utilisation de la serviette chauffante dans des vidéos
pratiques ou des témoignages sur des plateformes comme Instagram,
YouTube, ou TikTok. L’idée est de rendre le produit « désirable » tout en
capitalisant sur la crédibilité des influenceurs

Contenu visuel attractif : Créer des visuels et vidéos de haute qualité
montrant l'expérience d'utilisation de la serviette chauffante. Utiliser des
avant/après pour illustrer l'effet relaxant, l’amélioration du confort et la
chaleur agréable après la douche. Ce contenu peut être diffusé sur les
réseaux sociaux et dans les campagnes de publicité en ligne.
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Segmentation, cible et
positionnement
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Segmentation
1. Segmentation Démographique

Âge:

Jeunes adultes (18-30 ans) : Confort et relaxation après le sport.
Adultes (30-50 ans) : Praticité et confort au quotidien.
Personnes âgées (50 ans et plus) : Soulagement des douleurs musculaires et articulaires.

Revenu:

Revenu moyen à élevé : Produits haut de gamme avec technologies avancées.
Revenu modéré : Modèles simples et abordables.

Statut familial:

Familles, couples : Recherche de confort à partager à la maison.

2. Segmentation Géographique

Régions froides : Plus de demande en hiver (nord de l'Europe, Canada, etc.).
Régions urbaines vs rurales : Les grandes villes sont plus sensibles aux produits innovants, tandis que les zones rurales préfèrent des produits simples.

3. Segmentation Psychographique

Bien-être et confort : Cible ceux cherchant à améliorer leur qualité de vie et relaxation.
Santé naturelle : Personnes cherchant un soulagement des douleurs sans médicaments.
Technophiles : Intérêt pour les serviettes connectées, avec fonctionnalités avancées.
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Segmentation

4. Segmentation Comportementale

Usage thérapeutique : Soulagement des douleurs chroniques (lombaires, arthrite).
Usage de bien-être : Détente après une journée stressante ou pour se réchauffer.
Cadeaux : Idéal pour les cadeaux en période hivernale (Noël, fêtes).

5. Segmentation selon les Besoins

Chauffage de confort : Recherche d'une chaleur rapide et agréable.
Chauffage thérapeutique : Soulagement ciblé des douleurs musculaires ou articulaires.
Modèles de luxe : Produits haut de gamme avec technologies avancées.

6. Segmentation par Canal de Distribution

En ligne : Jeunes consommateurs, technophiles.
Magasins physiques : Clients cherchant à tester le produit.
B2B : Spas, hôtels, salles de sport, etc., pour les services professionnels.
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Cible

Profil démographique
Tranche d'âge : 25-60 ans

Jeunes adultes (25-45 ans) : Recherchent des solutions pratiques et innovantes pour le bien-être à la maison ou au travail.
Adultes d'âge moyen (45-60 ans) : Privilégient confort et relaxation après une journée stressante, souvent avec un revenu
stable.
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Sexe : Unisex
Les serviettes chauffantes séduisent autant les hommes que les femmes pour leur aspect réconfortant et relaxant.

Revenu : Moyen à élevé
Les personnes avec un revenu stable investissent volontiers dans des produits axés sur le confort, le bien-être et la santé.

Profil psychographique
Souci du bien-être et de la relaxation

Recherche de solutions pour réduire le stress quotidien (après une journée de travail ou un entraînement sportif).
Intérêt pour des produits de confort comme les coussins ou couvertures chauffantes.

Passionnés de technologie et d’innovation
Les consommateurs cherchent des produits combinant technologie et confort, comme des serviettes chauffantes avec
réglages de température ou des fonctions automatiques.

Soins de la peau et santé
Clients sensibles au bien-être physique : améliorer la circulation sanguine, soulager les douleurs musculaires et
articulaires, ou rechercher des solutions thérapeutiques.



Positionnement
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Bon Marché

Premium

InnovantSimple 



L’offre globale, la marque, le
packaging
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L’Offre Globale
Offre principale 
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La serviette de bain chauffante sera le produit phare de la marque, conçu avec des matériaux de haute
qualité, une technologie de chauffage innovante et une efficacité énergétique optimisée. Elle devra offrir
un confort optimal grâce à son chauffage rapide, sa douceur et sa longévité. La serviette devra également

se distinguer par des éléments de sécurité avancés, comme un arrêt automatique et des revêtements
anti-chaleur.

Offres additionnelles

Accessoires assortis : Des gants de bain chauffants, des couvertures chauffantes et des masques de relaxation
chauffants qui suivent la même logique de confort et de luxe.

Applications connectées : Une application mobile permettant de contrôler la température et les paramètres du produit
à distance, ajoutant une dimension technologique et moderne à l’offre.

Services après-vente premium : Garantie prolongée, service de réparation express, et conseils personnalisés pour
l'entretien de la serviette.



 La Marque

16

Clarté du message : Le préfixe "Thermo" évoque immédiatement la chaleur, tandis que "Wrap" fait
référence à l'idée d'envelopper ou d'emballer, en lien direct avec une serviette chauffante.
Nom international : Le mot est compréhensible dans plusieurs langues, ce qui facilite le marketing à
l'échelle mondiale.
Innovation et modernité : Le nom donne une impression de produit technologique et innovant.

Nom de la marque : “ThermoWrap".



 La Marque
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Pourquoi ce choix est pertinent ?

Symbolique de la chaleur : La flamme évoque
instantanément la chaleur, élément central du produit.
Luxueux et moderne : L'utilisation de la couleur or donne
une impression de sophistication, ce qui positionne le
produit comme haut de gamme.
Simplicité et impact : La flamme et le texte épuré
permettent une mémorisation facile et une
reconnaissance rapide du produit.

Le Logo de la marque : “ThermoWrap"



 La Marque
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Pourquoi ce choix est pertinent ?

Direct et mémorable : Le slogan est court et facile à retenir, ce qui le rend efficace
pour les campagnes marketing.
Lien émotionnel : L'expression "à vos côtés" crée une connexion personnelle avec
l'utilisateur, suggérant que le produit est fiable et présent au quotidien.
Met en avant la fonctionnalité : Il reflète parfaitement l'objectif du produit : fournir
de la chaleur et du confort, là où on en a besoin.

Le slogan de la marque : “ThermoWrap"
Le slogan : "La chaleur à vos côtés"



Le packaging
Le packaging de la serviette de bain chauffante

ThermoWrap doit refléter le luxe et la qualité du
produit tout en étant à la fois fonctionnel et

élégant. Il doit capturer l’essence de la marque,
tout en offrant une expérience premium dès

l’ouverture de l’emballage.



Le Prix

Coût de fabrication : 30 €
Prix de vente : 80 €
Bénéfice brut : 50 €

Marge bénéficiaire : 62,5%


