INTELLIGENCE CLIENT - RAPPORT D'EXEMPLE

Aspirateurs robots : I'écart entre la
promesse et le vécu

Analyse structurée de ce que les propriétaires adorent, de ce qu'ils regrettent, et de
ce qu'ils auraient voulu savoir avant d'acheter — avec les angles de copy qui
transforment ces regrets en arguments.

Aspirateurs robots et robots laveurs Corpus d'avis publics, études sur les
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SYNTHESE — LES 3 DECISIONS A PRENDRE

Dans cette catégorie, la déception ne vient presque jamais du produit lui-méme. Elle
vient de |'écart entre ce que l'acheteur a compris et ce que le produit fait réellement.
C'est une excellente nouvelle : cet écart se corrige avec des mots, pas avec de
l'ingénierie.

1. Le tapis est I'angle mort qui détruit la note

« C'est comme passer un balai sur de la moquette épaisse. » Les robots excellent
sur sol dur et décoivent systématiquement sur tapis épais. Les vendeurs qui laissent
croire au remplacement total de I'aspirateur traditionnel achétent leurs avis 2 étoiles
a l'avance. Ceux qui écrivent « votre aspirateur sert désormais une fois par
semaine, plus tous les jours » vendent la méme chose sans créer la déception.



2. Le colit caché de la maintenance n'est jamais annoncé

Filtres, brosses, sacs, batterie : entre 100 et 200 € par an, plus un entretien
hebdomadaire manuel que personne n'anticipe. L'acheteur a acheté « ne plus
jamais y penser » et découvre une corvée récurrente. Le vendeur qui publie le colt
annuel réel se distingue immédiatement dans une catégorie qui le cache.

3. Le haut de gamme ne se justifie plus par la performance

Les avis convergent : les modéles a 1 300-1 600 € ne surpassent pas nettement le
milieu de gamme a 300-600 €. Si vous vendez du premium, votre argument ne peut
plus étre la puissance d'aspiration — il doit étre I'autonomie de maintenance, c'est-
a-dire le nombre de jours sans y toucher.

713 % 100-200 € 30-75 ]

citent I'automatisation et la de consommables par an — d'autonomie sans intervention :
programmation comme raison jamais annoncés a l'achat le vrai critere premium
d'achat



LA HIERARCHIE DES DOULEURS

Classées par fréquence d'apparition dans les avis et par capacité a déclencher un retour

ou un avis négatif. La gravité mesure le dommage commercial, pas la difficulté technique.

#  DOULEUR CE QUE LE CLIENT VIT REELLEMENT GRAVITE
1 Performance décevante sur  Les tapis moyens posent déja probléme, les CRITIQUE

tapis et moquette

2 Colt de possession caché

3 Entretien manuel
hebdomadaire

4 Zones systématiquement
manquées

tapis épais bloquent le déplacement. Les poils
d'animaux enfoncés dans la fibre restent en
place. Le client qui a un salon moqueté vit un
échec total du produit.

Source : Retours d'utilisateurs sur sols textiles

Filtres 10-30 € tous les 3-6 mois, brosses 15- CRITIQUE
40 € tous les 3-4 mois, sacs 20 € les trois,
batterie 50-100 € aprés 2-3 ans. Kit complet

d'environ 62 € nécessaire deux fois par an. Le
client a acheté une fois et paie chaque
trimestre.

Source : Co(its de consommables relevés

Retirer les cheveux des brosses et des roues,
essuyer les capteurs, dégager les petits objets,

nettoyer les plots de charge. Avec des

animaux, le sac de la base se remplit toutes

les deux semaines. C'est l'inverse exact de la

promesse.

Source : Routines d'entretien rapportées

Coins, pieds de meubles, bordures de tapis.
Les carrelages sombres sont interprétés

comme du vide par les capteurs de chute, et le

robot refuse de passer. Le client voit la

poussiére restante et conclut que le produit ne

marche pas.

Source : Défauts de couverture documentés



5 Enroulement des cheveux
longs

6 Ecart prix | performance sur
le haut de gamme

7 Blocages et immobilisations

Verbatims représentatifs

Le bénéfice le plus cité coté positif

Sur les modéles a brosse unique, les cheveux
longs et les poils s'enroulent en manchon
autour de I'axe et bloquent la rotation. Le foyer
avec animaux ou cheveux longs —
précisément la cible commerciale — est le plus
touché.

Source : Plaintes d'enroulement, comparatifs de
systemes a double rouleau

Les modéles premium ne justifient pas leur
écart par le résultat de nettoyage. L'acheteur
qui a payé 1 400 € et lit que le modéle a 500 €
fait presque aussi bien vit un regret d'achat
durable.

Source : Comparatifs de gammes de prix

Nettement réduits depuis l'arrivée du LIiDAR,
mais persistants dans les intérieurs encombrés
et réellement vécus. Un robot retrouvé bloqué
sous un meuble annule le bénéfice de la
programmation.

Source : Données de navigation post-2024

« C'est comme passer un balai sur de la moquette épaisse. »

La limite structurelle de la catégorie, rarement annoncée

« Il a mémorisé le plan du sous-sol dés le premier passage. »

« Je n'ai plus a penser au ménage. »

La promesse réellement achetée — a protéger, pas a surpromettre

ELEVEE

MOYENNE

MOYENNE



LES OBJECTIONS QUI BLOQUENT L'ACHAT

Ce sont les doutes qui traversent I'esprit de I'acheteur devant votre fiche. Chacun se

neutralise en une phrase.

L'OBJECTION DANS SA TETE

LA REPONSE A METTRE DANS LA FICHE

« Est-ce que ca marche
vraiment sur mes tapis ? »

« Est-ce que ¢a va manger les
cheveux de ma fille ? »

« Combien ¢ca me colte par an
apres l'achat ? »

« Combien de temps avant que

je doive m'en occuper ? »

« Et s'il reste coincé sous le
canapé ? »

« Pourquoi le votre a 900 €
plutét que celui a 400 € ? »

Distinguez explicitement trois cas : sol dur, tapis ras, tapis épais.
Dire « il ne remplacera pas votre aspirateur sur un tapis épais »
vous colte quelques ventes et vous économise vos pires avis.

C'est un échange rentable.

Si vous avez un systéme a double rouleau anti-enroulement,
c'est votre argument principal, pas une ligne dans les
caractéristiques. Filmez le rouleau aprés une semaine dans un
foyer avec cheveux longs.

Publiez le chiffre. Filtres, brosses, sacs, batterie. Vous serez le
seul de la catégorie a le faire, et c'est exactement pour cette
raison que ca convertit.

C'est le vrai critere premium. « 30 jours sans y toucher » ou « 75
jours » : un chiffre concret justifie un écart de prix que la
puissance d'aspiration ne justifie plus.

Donnez la hauteur du robot en centimétres et sa capacité de
franchissement de seuil. L'acheteur peut alors mesurer chez lui
avant d'acheter — et un acheteur qui a mesuré ne retourne pas
le produit.

Ne répondez pas par la puissance, les avis vous contrediront.
Répondez par le nombre de jours d'autonomie de la base et par
le coQt annuel de maintenance.

LES TROUS PRODUIT — CE QUE PERSONNE NE LIVRE

Besoins qui reviennent dans les avis et qu'aucun concurrent sérieux ne couvre. Ce sont
des opportunités de positionnement.



Personne ne publie le colit annuel réel

Toute la catégorie laisse découvrir les consommables apres l'achat. C'est la
principale source de regret post-achat, et elle est entierement évitable.

Exploitation — Affichez un encart « colt de possession sur 3 ans » dans la fiche.
Vous transformez la faiblesse la plus cachée de la catégorie en preuve d'’honnéteté
— et vous devenez la référence que I'acheteur cite en comparant.

La promesse doit étre recalibrée, pas amplifiée

L'acheteur n'a pas besoin d'entendre « remplace votre aspirateur ». Il a besoin
d'entendre « votre aspirateur passe d'un usage quotidien a un usage hebdomadaire
». Le second bénéfice est déja énorme et il est tenable.

Exploitation — Reformulez le bénéfice central sur toute la fiche. C'est gratuit,
immédiat, et ¢ca supprime la cause racine des avis 2 et 3 étoiles.

Le carrelage sombre est un cas hon documenté

Les capteurs de chute interpréetent les sols foncés comme du vide et le robot refuse
de passer. Un acheteur au carrelage anthracite vit un défaut inexplicable et rend le
produit.

Exploitation — Mentionnez le cas et la solution (calibration ou réglage capteur).
Prévenir trois pour cent d'acheteurs vous évite leurs avis 1 étoile, qui pésent bien
plus que trois pour cent sur votre conversion.



ANGLES DE COPYWRITING EXPLOITABLES

Ecrits directement & partir de la hiérarchie des douleurs. Chaque ligne répond a une plainte
documenteée.

ANGLE DE TITRE — PROMESSE RECALIBREE

Aspirateur robot laveur — 45 jours sans y toucher, double rouleau anti-cheveux, excellent sur
sol dur et tapis ras

Pourquoi ¢a marche — Vend l'autonomie de maintenance, seul argument premium que les avis ne contredisent pas, et
cadre honnétement la performance sur textile.

BULLET — LA PROMESSE TENABLE

VOTRE ASPIRATEUR NE DISPARAIT PAS, IL SORT UNE FOIS PAR SEMAINE : sur
carrelage, parquet et tapis ras, vous n'y touchez plus. Sur un tapis épais, aucun robot du
marché ne fait le travail d'un aspirateur trailneau — le nétre non plus. On préfére vous le dire
maintenant.

Pourquoi ¢ga marche — Supprime la cause racine des avis négatifs de la catégorie. Le renoncement affiché rend
crédible tout le reste de la fiche.

BULLET — LE COUT QUE PERSONNE N'AFFICHE

CE QUE CA COUTE APRES L'ACHAT : environ 90 € de consommables par an (filtres, brosses,
sacs), et une batterie autour de 70 € vers la troisieme année. Aucune autre fiche de cette page
ne vous donne ce chiffre. Demandez-vous pourquoi.

Pourquoi ca marche — Retourne la faiblesse cachée de la catégorie en attaque frontale contre les concurrents, sans
jamais les nommer.

BULLET — L'ARGUMENT CHEVEUX LONGS

DOUBLE ROULEAU : cheveux longs, poils de chien, poils de chat. Sur une brosse simple, tout
¢a s'enroule en manchon autour de I'axe et vous passez le dimanche avec des ciseaux. Photo
du rouleau aprés une semaine chez un propriétaire de golden retriever, image 5.

Pourquoi ¢ga marche — Cible le foyer avec animaux — le segment le plus rentable et le plus décu de la catégorie.

ACCROCHE CONTENU ENRICHI

Un aspirateur robot ne se juge pas le jour ou il arrive. Il se juge le trentieme jour, quand vous

vous rendez compte que vous n'y avez pas pensé.

Pourquoi ¢ca marche — Déplace le critere de comparaison de la puissance vers l'autonomie de maintenance, terrain sur
lequel le premium est encore défendable.



REECRITURE RECOMMANDEE

Premier bullet

AVANT

PUISSANCE D'ASPIRATION 8000 PA:
notre aspirateur robot intelligent nettoie
tous types de sols en profondeur.
Navigation laser intelligente, application
dédiée, compatible Alexa et Google
Home. Dites adieu au ménage !

APRES

45 JOURS SANS Y TOUCHER : la
base vide le bac, lave et séche la

serpilliere toute seule. 8000 Pa sur

carrelage, parquet et tapis ras. Sur
tapis épais, sortez encore l'aspirateur

— c'est vrai pour tout le marché.

Comptez environ 90 € de
consommables par an.

Le « avant » promet la fin du ménage, ce que le produit ne tient pas sur textile épais : c'est la fabrique a avis 2 étoiles de

la catégorie. Le « apres » vend un bénéfice plus étroit mais réellement tenu, et affiche deux informations que personne

d'autre ne donne. Vous perdez quelques clics impulsifs et vous gagnez une note qui tient dans la durée.

PLAN D'ACTION PRIORISE

#

ACTION

EFFORT

IMPACT

Recalibrer la promesse centrale sur toute la fiche 2 heures

Passer de « remplace votre aspirateur » a « votre aspirateur sort

une fois par semaine ».

Publier le colit de possession annuel

1 heure

Aucun concurrent ne le fait. Différenciation immédiate et

gratuite.

Faire de I'autonomie de maintenance I'argument 3 heures

premium

La puissance ne justifie plus I'écart de prix selon les avis.

Documenter le systéme anti-enroulement en image 1/2 journée

Cible le foyer avec animaux, segment le plus rentable et le plus

décu.

Ajouter hauteur du robot et franchissement de seuil en 30 minutes

clair

Permet a lI'acheteur de mesurer chez lui avant d'acheter.

Tres fort

Tres fort

Fort

Fort

Moyen



Méthodologie et sources. Ce rapport synthétise des retours clients publics sur la catégorie des aspirateurs robots :
corpus d'avis utilisateurs agrégés, travaux de recherche sur les commentaires d'objets connectés, et comparatifs de
gammes. Les douleurs sont classées par fréquence d'apparition observée et par probabilité de déclencher un retour ou
un avis négatif. Une version client de ce rapport est construite a partir de votre propre export d'avis et de trois

concurrents nommeés.

» Robot Vacuum Reviews: What Real Users Love & Hate Most

« What are Smart Home Product Users Commenting_ on? A Case Study of Robotic Vacuums (Springer)

« Robot vacuums for long_hair — guide catégorie

Rapport d'exemple. Une mission client couvre votre propre export d'avis et trois concurrents nommeés, et inclut la fiche
produit intégralement réécrite.


https://www.dreametech.com/blogs/blog/robot-vacuum-real-user-reviews-pros-cons
https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-031-61816-1_3
https://www.dreametech.com/blogs/blog/robot-vacuums-long-hair-guide

