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Résumé 

L’objectif de notre étude est de collecter et d’analyser l’information obtenue afin 

de conseiller l’entreprise Norvégienne Sunn og Frisk AS sur la stratégie à mettre 

en place pour entrer avec succès sur le marché français. Nous avons divisé notre 

problématique en trois parties pour l’approfondir. Premièrement il est nécessaire 

de savoir comment vendre les produits en France. Deuxièmement il faut savoir 

quels sont les concurrents pour ensuite découvrir quel marketing utiliser pour une 

meilleure adaptation à la cible. 

 

Nous avons commencé par collecter de l’information ainsi que des données 

primaires recueillies en faisant des entretiens de consommateurs et de 

distributeurs sur les compléments alimentaires. Nos données secondaires sont des 

études du domaine alimentaire et d’autres littératures académiques. Une fois la 

collecte de données effectuée, nous les avons analysées pour mieux comprendre le 

marché français. Tout ceci nous a permis de découvrir les possibilités et préparer 

Sunn og Frisk AS pour les menaces qu’ils peuvent rencontrer à leur entrée sur le 

marché français. Ensuite nous avons effectué une analyse interne pour pouvoir 

adapter les recommandations à la situation de l’entreprise.  

 

Une fois les interviews effectuées, nous les avons analysées et interprétées. Ainsi 

nous avons découvert les comportements des consommateurs français par rapport 

à leurs habitudes et aux tendances, mais aussi par rapport à leurs impressions sur 

les produits de Sunn og Frisk AS. Grâce aux dimensions culturelles de Geert 

Hofstede, nous avons identifié les différences culturelles entre la France et la 

Norvège qui sont essentielles pour réussir sur le marché français.  

 

Ensuite une analyse des concurrents a été réalisée pour savoir comment Sunn og 

Frisk AS peut mieux adapter ses produits pour les différencier de ceux déjà 

présents sur le marché français. Il était aussi évident d’effectuer une analyse des 

distributeurs potentiels afin de trouver les lieux les plus favorables pour Sunn og 

Frisk AS. Les analyses de la concurrence et des distributeurs nous aideront à 

répondre à la problématique du projet.   
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Pour compléter notre étude, nous ferons des recommandations stratégiques à 

l’entreprise Sunn og Frisk AS, pour répondre à la problématique Comment Sunn 

og Frisk AS peut entrer avec succès sur le marché français ? 

Une conclusion courte et précise recommandera vers quelle cible se positionner et 

comment mieux adapter les variables de marketing mix pour réussir en France.   
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PROLOGUE 

 
La mission du projet 
Sunn og Frisk AS nous a demandé de réaliser une étude de marché en France, afin 

d’évaluer l’intérêt d’introduire les produits Vital Greens et Vital Protein sur le 

marché français.  

 

Quand nous avons contacté l’entreprise Sunn og Frisk AS en août 2013, ils étaient 

déjà présents en magasins en Australie, en Angleterre ainsi qu’en Norvège. Il 

existe aussi un site internet www.vitalhealtheurope.com accessible pour les clients 

du Benelux, du Danemark, de la Finlande, de la France, d’Allemagne, de Suède et 

d’Angleterre.  

 

L’entreprise Sunn og Frisk AS souhaite entrer sur le marché français mais n’a 

aucune connaissance de ce marché aussi, notre mission dans le cadre de notre 

projet d’études est de collecter et d’analyser l’information obtenue afin de 

conseiller l’entreprise sur la stratégie à mettre en place.  

 

La différence des langues ainsi que les différences culturelles liées à 

l’alimentation sont des barrières à l’entrée sur le marché français pour Sunn og 

Frisk AS. Un autre facteur important à prendre en compte est l’aspect légal lié à la 

règlementation alimentaire en France.    
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PRESENTATION DE L’ENTREPRISE 

 
Notre projet portera sur la marque Vital, qui est vendu et distribué en Europe par 

Sunn og Frisk AS. Sunn og Frisk qui détient un accord de distribution exclusive 

avec Martin & Pleasance, Victoria, Australie. En plus de la marque Vital, Martin 

& Pleasance produit et distribue des produits de médecine naturelle et des 

remèdes partout dans le monde. La société possède une histoire de cent cinquante 

ans et elle est l’un des principaux acteurs dans son domaine en Australie.  

 
Vital Greens et Vital Protein sont vendus en Norvège sur les sites 

www.vitalgreens.no et www.vitalprotein.no, ainsi que chez certains distributeurs 

tels que des magasins diététiques, des thérapeutes et des coaches sportifs. En 

Europe, les produits sont distribués auprès de www.vitalhealtheurope.com.  

 

L’ORGANISATION SUNN OG FRISK AS 
L’entreprise Sunn og Frisk AS  est composée de quatre personnes. Un directeur 

général, une nutritionniste, une responsable de relations clients et un chef de 

produit.  Andreas Weidemann Hertzenberg, Le directeur général a obtenu son 

MBA à l’École de Management de Lyon, il possède  également  un BAA de 

l’université Monash de Melbourne en Australie.  

C’est un sportif et un randonneur soucieux de son mode de vie de sa santé.  

 

Anna Ingwardo, Nutritionniste et chef de produit  (BSc) 

Anna est une nutritionniste diplômée de l’Atlantis Medical College d’Oslo, en 

Norvège. Elle a une très bonne connaissance des différents styles de vie, et de la 

façon dont le stress et l’alimentation peuvent influencer l’équilibre hormonal et la 

santé en général.  

 

Gerd Skarstein, Responsable relation clients (BSc, BBM) 

Gerd est une nutritionniste qualifiée de l’Atlantis Medical College d’Oslo en 

Norvège ainsi que d’un diplôme de gestion de l’entreprise de l’International 

College of Management de Sydney en Australie.  
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Elle est très intéressée par l’alimentation, l’exercice physique et les activités de 

plein air et a une grande passion pour Vital Greens. Selon Gerd, une activité 

physique régulière combinais à une alimentation équilibrée, sont la base d’une vie 

en bonne santé.  

 

Elspeth Stewart, Nutritionniste (BSc(Hons), DipCNE, MBANT, CNHC) 

Elspeth est une experte en nutrition diplômée de l’Université de Middlesex, en 

Angleterre. 

Elle se passionne pour sa profession et notamment pour l’aide qu’elle apporte aux 

clients afin de leur faire comprendre le rôle de l’alimentation et de l’activité 

physique sur la santé. Elle est particulièrement compétente avec les personnes 

ayant des besoins spécifiques : sportifs de haut-niveau, trouble digestifs et 

problèmes cardiovasculaire. 
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LA PRESENTATION DES PRODUITS 

La marque Vital détient aujourd’hui trois produits différents ; 

Vital Greens, Vital Protein, Vital Kids. 

 

VITAL GREENS 
Vital Greens est un « super-aliment ». Il s’agit d’une poudre composée de 76 

ingrédients naturels et complémentaires. Quatre-vingt dix pour cent des 

ingrédients sont certifiés biologiques et la majorité des nutriments proviennent de 

vrais aliments.  

 

L’histoire de Vital Greens: 

Vital Greens a été développé en 2000 par Shane Sullivan et Stephen Sprada à 

Sydney. Ces deux naturopathes ont remarqué que leurs clients avaient des 

problèmes digestifs et intestinaux. Beaucoup de leurs clients prenaient jusqu’à 

trente gélules de vitamines chaque jour. Les deux naturopathes ont alors vu la 

nécessité de n’avoir qu’un seul produit et ont crée Vital Greens, une poudre qui 

s’adresse aux personnes ayant des troubles digestifs et des intolérances. 

 

VITAL PROTEIN 
Vital Protein est la plus forte concentration de protéines végétales de légumes 

disponibles en poudre. Il est composé de pois jaunes connus depuis des siècles 

comme une nourriture végétale saine. Le pois jaune est idéal pour ceux qui 

souffrent d'allergies et suivent des régimes alimentaires.  Vital protéine est 

disponible en quatre goûts différents : vanille,  chocolat, green coffee ou neutre 

(sans goût ajouté). 

 

VITAL KIDS 
Vital kids est une copie de vital greens, mais adapté aux enfants. Ce supplément 

de vitamine, est composé de 56 ingrédients nécessaires pour cette cible. En effet,  

pour que les enfants apprécient le produit, un goût fruits rouge et édulcorant 

naturel a été ajouté.  
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LA PROBLÉMATIQUE  

 

La stratégie de Sunn og Frisk AS est d’être présent dans tous les pays d’Europe de 

l’ouest. Sunn og Frisk AS introduit ses produits sur les différents marchés via son 

site internet et une sélection de distributeurs.  

 

En accord avec la stratégie de Sunn og Frisk AS et leur objectif d’entrer sur le 

marché français, nous avons défini la problématique suivante : 

 
Pour approfondir la problématique nous avons choisi de la diviser en trois parties : 

 

Comment vendre les produits en France ? 
Nous souhaitons d’une part trouver l’information concernant les distributeurs 

potentiels et d’autre part découvrir les tendances générales des français dans leurs 

comportements d’achat.  

 

Qui sont les concurrents ? 
Pour savoir comment Sunn og Frisk AS peut réussir en France, il est nécessaire de 

connaitre les produits concurrentiels. Il est primordial de savoir quelle est la force 

de concurrence de l’entreprise sur le marché français.  

 

Quel marketing mettre en place ? 
Après avoir découvert comment vendre les produits et qui sont les concurrents, 

nous devrons obtenir suffisamment d’information sur les comportements d’achats 

des consommateurs afin de définir le marketing le plus adapté au marché et aux 

consommateurs français. 

Alors, comment faire le marketing ?  

 

 

Comment Sunn og Frisk AS peut entrer avec succès sur le marché 

français? 
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LES LIMITES 

Budget 
À cause des limites budgétaires nous avons été obligées de nous concentrer sur 

une seule zone géographique, donc cette étude est faite à Grenoble.  

 

Temps 
Compte tenu de la restriction de temps, nous ne pouvons pas tout faire aussi nous 

avons sélectionnés des domaines sur lesquels nous allons travailler et nous 

concentrer davantage.  En effet, cette étude porte principalement sur les canaux de 

distribution.  

Le fait que nous ne sommes que deux augmente la charge de travail pour chacune 

de nous. 

 

Géographie 
La contrainte budgétaire nous limitait à Grenoble, cependant nous avons eu 

l’occasion de nous rendre plusieurs fois à Lyon pour des raisons autres et nous en 

avons profité pour élargir notre zone de travail et rencontrer des distributeurs 

potentiels. Lyon étant la 2ème ville de France à seulement 95 kilomètres de 

Grenoble il nous a semblé pertinent de profiter de cette opportunité. 

 

Maîtrise de langue et problèmes de communication 
Le français est notre troisième langue et nous ne la parlons pas régulièrement, 

aussi la collecte d’information peut être longue et pas toujours optimisée. Notre 

communication reste parfois imprécise et la compréhension peut être difficile.  

D’autre part, nous avons rapidement découvert que la façon de communiquer en 

France et en Norvège était différente. En effet, en France il est souvent préférable 

de favoriser le téléphone ou les entretiens en présentiel si l’on souhaite obtenir 

rapidement une réponse. 
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LA MÉTHODOLOGIE 
 

Les étapes du processus de recherche 1 

-­‐ L’objectif de la recherche  

-­‐ La méthode choisie, le design exploratoire  

-­‐ La validité et la fiabilité  

-­‐ Les erreurs 

-­‐  La collecte des données 

-­‐ L’analyse des résultats 

-­‐ La synthèse des résultats  

 

Introduction  

Pour réaliser une étude, il est élémentaire d’utiliser une méthode qui devra être 

suivie rigoureusement. Les ressources disponibles et les objectifs de l’étude 

détermineront le choix de la méthode.  

Nous avons choisi une approche constructiviste car nous avons pour objectif 

d’identifier et d’interpréter les comportements et les réactions des consommateurs. 

En effet, il est important de comprendre et d’interpréter parfaitement les entretiens 

individuels afin d’en dégager les tendances.  

L’objectif de notre étude est d’obtenir suffisamment d’informations pour pouvoir 

rédiger de façon satisfaisante notre étude. Enfin, il est nécessaire que nous 

fournissions le plus d’informations possibles pour que l’étude produise des 

résultats efficaces et bénéfiques.   

 

Cette partie présentera la méthode que nous avons retenue pour recueillir les 

données nécessaires qui nous permettront de répondre aux questions de notre 

recherche et à ses objectifs, de plus nous justifierons notre choix.  

 

                                                
1 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse : page 36 
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L’objectif de l’étude  

La méthode choisie pour cette étude, le design exploratoire, nous donne des 

objectifs assez vagues.  Un des objectifs est de comprendre les grandes 

dimensions du marché des compléments alimentaires en France car nous avons 

besoin de mieux comprendre la situation. Comme nous n’avons pas de 

connaissance du domaine de l’étude, l’objectif principal est d’explorer le sujet 

plus précisément. 

 

Questions de l’enquête  
Nous avons construit trois questions principales pour nous permettre de réaliser 

l’objectif de l’analyse; Comment Sunn og Frisk AS peut entrer avec succès  sur le 

marché français ?  
 

-­‐ Comment vendre les produits en France ? 

-­‐ Qui sont les concurrents ? 

-­‐ Quel marketing mettre en place ? 

 

À partir de ces questions, nous avons crée un guide d’entretien pour réaliser des 

interviews individuelles. Ce guide d’entretien est composé de questions ouvertes, 

non-directives qui nous aideront à recueillir l’information nécessaire pour 

compléter notre étude.  

 

Le design d’étude choisie  

Le design exploratoire2 :  

Dans le cas de Sunn og Frisk AS, nous n’avons pas d’expérience du domaine il est 

donc nécessaire de mieux comprendre la situation. Le facteur le plus important est 

de mieux comprendre le phénomène du marché des compléments alimentaires. 

Pour Sunn og Frisk AS, l’étude doit consister à définir comment fonctionne le 

marché français afin d’évaluer leurs possibilités d’entrer avec succès sur ce 

dernier.  

 

                                                
2 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse: page 39 
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Le design exploratoire consiste à approfondir le domaine d’étude car nous n’avons 

pas suffisamment de connaissance de ce domaine. Il faut avoir certaines 

compétences et capacités pour bien utiliser le design exploratoire comme par 

exemple ; communiquer de façon claire et précise, recueillir l’information, être 

capable de l’observer attentivement et proposer des solutions. Tout d’abord, nous 

commençons par rechercher s’il existe déjà de la littérature, données secondaires 

sur le sujet. Enfin, il nous faut aussi collecter les données primaires.  Une fois que 

les données primaires, les interviews individuelles ou les focus groupes sont 

réalisés, transcrits et interprétés sur papier, les analyses et les solutions pourront 

alors être proposées.  

 

Les données secondaires  

Les données secondaires3 sont très efficaces pour obtenir de l’information sur un 

sujet étendu. Il faut cependant noter que les données secondaires ne sont pas 

récupérées par nos soins aussi généralement elles ne répondent pas aux mêmes 

objectifs que ceux fixés par l’étude.  

Les données primaires sont différentes car c’est nous qui les récupérons pour 

notre situation et nos objectifs.  

Quant à l’usage d’un design exploratoire, les données recueillies grâce à la 

littérature sont primordiales pour obtenir une compréhension du domaine. Les 

données utilisées sont des statistiques, des études de marché des compléments 

alimentaire ainsi que des sources gouvernementales. L’ANSES4, SYNADIET5 et 

l’INED6, nous ont fourni de l’information très utile. Avec l’ensemble des 

publications académiques, nous avons aussi bénéficié d’adresses de sites portant 

sur la santé, l’alimentation, les comportements, les habitudes d’achat,  l’éducation 

nutritionnelle et la consommation des compléments alimentaires. Ensuite, pour 

l’information sur les consommateurs français et les réglementations, les sites du 

gouvernement français nous ont beaucoup aidées. L’analyse concurrentielle a été 

faite à partir de brochures recueillies dans les magasins visités ainsi que sur leurs 

                                                
3 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse: page 57 
4 Agence nationale de sécurité sanitaire de l’alimentation, de l’environnement et 
du travail 
5 Syndicat National des Compléments Alimentaires 
6 Institut National d’Études Démographique 
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sites internet. Enfin pour la terminologie, la méthodologie et la stratégie, nous 

avons utilisé les publications académiques dans le domaine du marketing.  

 

Méthode qualitative 

 « L’étude  qualitative cherche aussi à comprendre la nature des forces 

susceptibles d’expliquer un comportement : motivation et frein pour l’achat d’un 

produit ou une marque. »7 

 

Les données primaires dans cette étude sont recueillies d’après des interviews 

individuelles et non pas des focus groupes. Un focus groupe est un petit groupe 

composé de huit à douze personnes d’une cible. Le groupe doit participer à une 

discussion sur un sujet donné et délimité animé par un modérateur. Il est 

particulièrement pratique d’utiliser ce type de groupe pour évaluer le 

développement et l’évolution. La raison pour laquelle le focus groupe ne sera pas 

utilisé dans  notre situation vient du fait que nous cherchons à comprendre 

individuellement le comportement des consommateurs français. De plus, il ne 

nous semblait pas facile de réunir toutes les personnes concernées à la même date 

et à la même heure. Enfin, tout le monde ne souhaite peut-être pas discuter de ce 

sujet en groupe. En effet, les gens restent souvent discrets sur leurs habitudes de 

consommation et de compléments alimentaires. Il est possible aussi qu’au sein 

d’un groupe certaines personnes soient influencées par d’autres. Nous avons donc 

fait le choix de la méthode qualitative et des interviews individuelles8. 

 

Cette méthode agit en profondeur et recueille de l’information chargée de sens. 

Les entretiens individuels fonctionnent de façon semi-directive et reste la méthode 

la plus simple d’approcher un consommateur. Cette façon permet de comprendre 

précisément une décision ou un comportement humain, il s’agit donc de 

s’intéresser à la singularité d’un comportement et non à sa fréquence.  

 

La meilleure façon d’obtenir une bonne compréhension de la situation, du marché 

ou des problèmes est de parler avec les personnes de la population concernée. Les 

interviews en profondeur ont donné lieu à des rendez-vous. Nous avons visité 
                                                
7 Giannelloni, Vernette. 2012. Études de marché: page 74 
8 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse: 79, 80, 89, 90 
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chaque magasin et distributeur potentiel en leur demandant s’il était possible de 

revenir pour les interroger. Les consommateurs ont aussi été contactés à l’avance 

afin de fixer un rendez-vous qui convenait à tous. Les interviews se sont très bien 

déroulées, en face-à-face pendant 30 à 45 minutes dans un environnement calme. 

L’une d’entre nous posait les questions alors que l’autre prenait des notes, 

contrôlait le dictaphone et posait des questions complémentaires si nécessaire. 

Comme notre guide d’entretien contient des questions assez ouvertes, l’interview 

prenait souvent des détours hors sujet, alors le dictaphone nous permet de 

réécouter les interviews pour interpréter et transcrire les notes après.  

 

La taille de l’échantillon est composée de trente-deux consommateurs et quinze 

distributeurs potentiels. Parmi les distributeurs, cinq d’entre eux sont situés à 

Lyon et les autres à Grenoble et dans les alentours. Les distributeurs sont soit des 

magasins qui font partie d’une chaîne bio comme L’eau Vive, La vie Claire , 

Biocoop ou Naturalia, soit des magasins spécialisés.  Il s’agit tout d’abord de 

définir la population. Les répondants faisant partie de la cible consommateurs ont 

été choisis par commodité mais de façon réfléchie9. L’échantillon des 

consommateurs est très varié par rapport au sexe, à l’âge, la profession, leur 

pouvoir d’achat et leur style de vie.  

 

Nous avons eu l’occasion d’augmenter le nombre d’interviews avec quatorze 

personnes supplémentaires de profils différents, grâce à une amie de l’école. Notre 

amie a joué le rôle d’enquêteur après avoir été renseignée par nous, la confiance 

en elle était donc très importante vu que cette méthode est moins contrôlée par 

nous. « La renseignée » a dirigée les interviews face-à-face et elle montrait aussi 

les produits de Sunn og Frisk AS aux interrogés. Nous étions surprises de ses 

interviews car ils étaient de bonne qualité et avec une grande diversité de profils. 

Grâce à la méthode utilisée et aux résultats acquis, nous considérons ces quatorze 

interviews aussi fiables que les dix-huit interviews effectuées par nos soins. Nous 

aurions aimé le faire nous même, mais notre amie nous avait offert la possibilité 

de le faire elle aussi nous lui avons fait confiance, et avons profité de cette 

opportunité. 

 

                                                
9 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse: page 136 
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Les besoins des données  

Compte tenu de l’objectif de l’entreprise Sunn og Frisk AS qui est de pénétrer sur 

le marché français, il était important de dresser une carte de leur situation par 

rapport à la concurrence, les consommateurs français, le marché des compléments 

alimentaires et les canaux de distribution potentiels avec  leurs possibilités et leurs 

limites.  
 

L’étude a été effectuée à Grenoble et dans ses environs ainsi qu’à Lyon car nous 

avions des contraintes de temps et de budget. Aussi les solutions que nous allons 

proposer à l’entreprise pour qu’il puisse « entrer avec succès  sur le marché 

français », sont basées sur les réponses fournies par nos répondeurs. 

 

Premièrement il nous fallait une connaissance des produits et de l’entreprise par 

rapport à leur organisation, le marketing et leur stratégie pour pouvoir identifier la 

situation sur le marché français. Ensuite, une analyse de la concurrence a été 

effectuée auprès des distributeurs potentiels à visiter.  

La validité et la fiabilité  

Que ce soit pour planifier une analyse ou pour évaluer une analyse déjà faite, il est 

nécessaire de savoir si l’analyse est utilisable pour notre étude. C’est-à-dire qu’il 

faut connaitre la validité et la fiabilité de l’analyse. Pour la validité il nous faut 

savoir si nous parvenons à mesurer l’objectif clairement. La fiabilité nous donne 

une indication quant à la confiance que nous pouvons accorder à nos réponses. 

Autrement dit, nous posons une même question à l’interviewé de deux manières 

différentes, si les réponses sont les mêmes, l’analyse est fiable10.  

 

Pour vérifier si le guide d’entretien et donc les questions formulées nous 

fournissaient les réponses nécessaires dans le but de notre étude, un pré-test est 

mis en place11. Grâce à ce pré-test, nous pouvons améliorer les questions pour 

qu’elles soient plus précises et qu’elles nous donnent des réponses plus claires. 

Par exemple, « Qui sont vos clients ? » a été changée pour « Comment pourriez-

vous décrire votre clientèle ? ».  

                                                
10 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2010. Metode og Dataanalyse: page 51, 52 
11 Giannelloni, Vernette. 2012. Études de marché:  
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Même si les questions ont été améliorées, nous nous sommes rendues compte 

qu’une question n’était pas nécessaire. En effet,  la question « Vendez-vous des 

compléments alimentaires ? » posée aux distributeurs,  a été supprimée car il était 

évident qu’ils vendaient tous des compléments alimentaires. Les interviews 

n’étaient jamais toutes identiques étant donné que nous posions des questions 

complémentaires si nécessaire et les répondants prenaient souvent des détours qui 

nous amenaient sur une autre question que celle prévue. Nous avons  réussi à 

collecter toutes les réponses nécessaires voire même au-delà de l’objectif, c’est 

donc une réussite.  

 

Les erreurs  

Il peut y avoir deux types d’erreurs dans une étude ; L’erreur de mesure, et 

l’erreur d’observation12. L’erreur de mesure peut venir d’une erreur de 

questionnaire et d’interaction qui intervient quand un répondeur répond aux 

questions posées. Les erreurs qui concernent le questionnaire peuvent se produire 

quand le répondeur ne comprend pas ou mal la question. L’erreur de l’interaction 

se produit quand il y a incompréhension entre le répondeur et celui qui pose les 

questions. Nous avons vécu quelques erreurs d’interaction pendant les interviews 

individuelles. La raison principale de ses erreurs est due à notre français. 

Heureusement, toutes les personnes interviewées nous ont permis de préciser et de 

reformuler les questions quand cela était nécessaire. Nous avons donc eu la 

possibilité d’affiner notre communication si elle générait une mauvaise 

compréhension.  

 

L’erreur d’observation vient d’erreurs liées aux non-réponses, erreur de 

couverture de l’échantillonnage et erreur d’échantillonnage. Les erreurs de non-

réponse, se produisent quand nous n’arrivons pas à avoir de réponse de personne 

dans la population choisie. Les erreurs de couverture de l’échantillonnage se 

produisent quand la population choisie n’est pas suffisamment grande. Les erreurs 

d’échantillonnage se produisent si les tendances dans la population sont basées sur 

les résultats de cette sélection ou de l’échantillonnage.  

 

                                                
12 Gripsrud, Olsson, Silkoset. 2008. Metode og Dataanalyse: page 144 
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En outre, la seule erreur d’observation dans notre cas était notre visite chez 

Diététic Centre. Nous avions déjà à l’avance essayée d’appeler ce magasin 

spécialisé de diététique sans obtenir de réponse. Aussi, entres les interviews 

programmées à l’avance pendant notre séjour à Lyon, nous nous sommes rendues 

dans le magasin en demandant une interview au gérant. Il a refusé l’interview car 

notre étude ne l’intéressait pas. Cependant nous avons pu continuer notre étude 

auprès d’autres magasins potentiels.  

 

 

L’analyse des résultats 

L’analyse des résultats consiste à catégoriser systématiquement les informations 

collectées, pour pouvoir les étudier et répondre à l’objectif d’étude.  

Les résultats des interviews, nos données primaires, ont d’abord été interprétés 

pour ensuite être comparés aux données secondaires pour identifier des 

corrélations, afin de soutenir les adaptations du marché français que nous 

recommandons à Sunn og Frisk AS.   

 

La synthèse des résultats 

Pour créer des synthèses sur lesquelles nous allons fonder les recommandations 

stratégiques à Sunn og Frisk AS, nous avons fait une analyse de concurrents et une 

analyse de distributeurs. Ces informations ont été mises ensemble avec les 

résultats recueillis des donnés primaires et secondaires et ils sont donc la base de 

ce que nous conseillerons à l’entreprise.   
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L’ANALYSE INTERNE 
Slogan : « On l’appelle l’assurance alimentaire » 

Les produits 

Sunn og Frisk AS, est le distributeur de la marque Vital en Europe, il propose 

quatre produits ; Vital Greens, Vital Protein, Vital Kids et Just Greens. Cette 

étude portera seulement sur les deux produits suivants, Vital Greens, un cocktail 

de vitamines et de minéraux et Vital Protein, une poudre de protéine saveur 

vanille, chocolat, neutre ou green coffee. L’étude ne concernera que les deux 

produits mentionnés ci-dessus, en raison des contraintes de temps. Ces deux 

produits peuvent être considérés comme complémentaires et bénéfiques sur le 

plan alimentaire lorsqu’ils sont associés. Il est donc logique de faire porter cette 

étude sur les deux produits en même temps.  

 

Vital Greens est un « super-aliment » cent pourcent naturel, il se présente sous 

forme de poudre et amène toutes les substances nutritives nécessaires au corps, 

dans une seule cuillère à soupe. Il s’agit de soixante-dix ingrédients différents tels 

que des fruits, des légumes, des algues, des herbes, des pros- biotiques et des 

enzymes qui ensemble fournissent une composition optimale, facile à absorber et 

à digérer. Pour optimaliser l’utilisation de Vital Greens, il faut faire une cure de 

trente jours. Il est aussi possible de le prendre occasionnellement pour maintenir 

une santé optimale ou pour améliorer une situation de fatigue ou de carence 

passagère. Il est énergisant et promoteur de bien-être, parfait pour les enfants, les 

adolescents, les adultes, les personnes âgées, les sportifs, en clair, tout le monde.  

 

Vital Protein est une poudre de protéine à base de pois dorés contenant des acides 

aminés ainsi que la plus haute biodisponibilité. La biodisponibilité des protéines 

est assurée par un nouveau procédé enzymatique révolutionnaire et breveté qui 

permet d’accéder à l’ensemble du profil d’acides aminés, au total 88%. Les 

protéines sont essentielles au maintien de la masse musculaire, de la fonction 

immunitaire, du niveau d’énergie. Elles sont également primordiales dans le 

contrôle du poids et restent la base pour l’entretien de l’organisme et la 

détoxification. Vital Protein est idéal pour la pratique du sport, pour le contrôle du 

poids ou comme source précieuse d’acides aminés. 
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Tous les produits sont développés en collaboration avec des nutritionnistes, de 

plus, tous les ingrédients proviennent des vrais aliments, certifiés bios. Les 

produits sont sans gluten, sans OGM et sans lactose 

Les deux produits conviennent bien aux végétariens, végétaliens et aux personnes 

allergiques et intolérantes,  aussi bien qu’aux personnes qui souhaitent des 

compléments alimentaires pour optimiser leur alimentation La cible principale en 

Norvège est aujourd’hui les femmes entre 30 et 50 ans. Le prix qui est au niveau 

de celui des concurrents, correspond bien à la qualité du produit.  

 

En fin de compte, les avantages concurrentiels de ces deux produits distribués par 

Sunn og Frisk AS, sont ; 

-­‐ Vital Greens, « tout en un », inclus de la spiruline13  

-­‐ Vital Greens est conçu pour optimiser la santé quotidienne  grâce au 

« tout en un » le plus efficace du monde, le seul produit comme celui-

ci sur le marché mondial. 

-­‐ La qualité, la composition, la quantité des ingrédients et la quantité des 

substances rendent Vital Greens unique. 

-­‐ Vital Protein est un nouveau procédé enzymatique révolutionnaire et 

breveté. 

-­‐ Vital Protein est certifié HACCP14 d’origine 100% végétale. 

-­‐ Vital Protein est une poudre de protéine végétale contenant avec le 

niveau de protéines le plus élevé  du marché.  

 

La production  

Vital Greens et Vital Protein sont des produits d’origine Australienne. Vital 

Greens est fabriqué dans les installations agrées par le TGA15 en Australie et 

Nouvelle Zélande plus strictes que certains organismes européens tels que 

l’ANSES. La matière première de Vital Protein, le pois doré est cultivé dans des 

serres en Belgique, uniquement pour Vital Protein. La poudre brute obtenue, 

                                                
13http://www.iimsam.org/images/SPIRULINAANDTHEMDGsRevisedDEC2010.pdf 
14 http://www.dekra-certification.fr/ce/nos-services/certification-systeme-
management/certification-haccp.html  
15 http://www.tga.gov.au/about/tga.htm#.U2yZdNJdW68  
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isolat de protéine de pois, sera ensuite envoyée en Australie pour la fabrication du 

produit.  

 

Le processus de fabrication des produits en neuf étapes16 ; 

1. Les matières premières reçues par des fournisseurs certifiés. 

2. Les matières brutes passent par des tests et du contrôle de qualité, elles 

sont approuvées ou rejetées en fonction des résultats.  

3. Si elles sont rejetées, elles seront renvoyées aux fournisseurs, si elles 

répondent aux exigences, elles sont transportées à l’usine pour la 

pulvérisation.  

4. La poudre est mélangée avec les autres ingrédients pour créer le mélange à 

sec. 

5. Ensuite le mélange à sec passe par un contrôle d’humidité.  

6. Un contrôle de qualité est mis à jour au laboratoire, si le mélange est 

approuvé, le processus continu vers :  

7. Le conditionnement et l’emballage.  

8. Dès que le produit est complet, une inspection finale est nécessaire.  

9. Les produits finaux sont disponibles à la vente. 

 

La logistique et le stockage   

Aujourd’hui les produits sont stockés en Norvège et à Londres. À partir de 

l’automne cette année, le stockage principal sera au Danemark car les frais de port 

et de logistique sont moins chers au nord de l’Europe. La distribution aux pays de 

l’Union Européenne se fait d’abord d’ici.   

 

La distribution  

Sunn og Frisk AS est le seul fournisseur des produits Vital en Europe. Ils 

distribuent les produits d’après leur site web, la vente directe aux consommateurs 

et distributeurs. Ils proposent aux praticiens de la santé et de la nutrition, d’acheter 

en grande quantité et de devenir partenaires.  

 

                                                
16 http://www.vitalgreens.no/Om-Oss/Produksjon 
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« Que vous soyez thérapeute, docteur, naturopathe, ou tout autres professionnels 

de la santé, nous vous respectons et vous soutenons dans vos efforts pour 

améliorer la santé et la vie des autres. Nous sommes ravis d’offrir aux 

professionnels de santé une réduction de grossiste sur tous les produits Vital. »17  

 

Vital Health Europe, propose un programme d’affilié qui permet aux distributeurs 

potentiels de s’inscrire gratuitement et de s’engager à ce qu’il y ait un lien depuis 

le site internet de Vital Health Europe sur leur site internet, les réseaux sociaux, 

les forums, les blogs ou des campagnes de marketing. Ceci permettra aux 

consommateurs de cliquer sur le lien, et s’ils achètent, une commission sera 

envoyée aux propriétaires des sites.18  

 

Il est possible de se faire un abonnement à Vital Greens pour douze mois. Le 

consommateur reçoit tout d’abord un produit pour le premier mois. Ensuite il 

reçoit deux produits tous les deux mois dans la même livraison. En utilisant cette 

méthode de livraison, Sunn og Frisk AS réduit beaucoup le nombre de livraisons, 

ainsi que les frais et l’usage de matériaux d’emballage et de transport. Ceci aide à 

protéger l’environnement tout en maintenant des prix bas.  

 

 
 

Le marketing  

Le marketing est responsable des revenus et du profit de l’entreprise. Les 

principales activités de marketing de Sunn og Frisk AS, sont aujourd’hui des 

publications dans des revues spécialisées, de la presse quotidienne ainsi que des 

participations à des salons et des foires. Une partie de leur marketing est aussi 

focalisé sur le sponsoring via des célébrités et des athlètes de haut niveau qui font 

la promotion des produits.  

 

                                                
17 http://www.vitalhealtheurope.com/practitioners 
18 http://www.vitalhealtheurope.com/affiliates 
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L’objectif de Sunn og Frisk AS, par rapport à leur positionnement est de vendre 

des produits de très haute qualité fait par des nutritionnistes. La haute qualité à un 

prix raisonnable est un des avantages concurrentiels des produits de Sunn og Frisk 

AS ce qui permet de rivaliser  avec les concurrents. La composition des 

ingrédients de haute qualité et le fait qu’ils soient bénéfiques pour la santé, font de 

ces produits les meilleurs dans le domaine des compléments alimentaires.  

Sunn og Frisk AS utilise les site web www.vitalgreens.no et www.vitalprotein.no 

pour le réseau de marketing en Norvège ainsi que le site 

www.vitalhealtheurope.com pour l’Europe. Ce site est disponible pour l’achat de 

produits depuis le Royaume Unis, l’Allemagne, le Benelux, La France, le 

Danemark, la Finlande et la Suède.  

Les partenaires de Sunn og Frisk AS qui distribuent les produits reçoivent la 

documentation nécessaire pour informer leurs clients et mettre en place le 

marketing. 

 

Il y a aujourd’hui un revendeur présent en France, Angela Fürstler19, qui travaille 

chez Force Ultra Nature situé en Antibes. Les produits de Sunn og Frisk AS sont 

disponibles à la vente depuis leur site.20. Angela travaille aussi pour promouvoir 

les produits de Sunn og Frisk AS.  

 

Les services  

Pour l’entreprise Sunn og Frisk AS, il est important d’offrir un bon service aux 

clients. Voilà pourquoi ils proposent des services pour tous leurs produits. En 

effet, les clients peuvent testez Vital Greens ou Vital Protein sans risque pendant 

30 jours, avec remboursement possible s’ils ne sont pas satisfaits. D’autre part, les 

produits achetés sur le site internet sont remboursables jusqu’à deux semaines 

après la livraison. Si jamais il existe des erreurs, ou un défaut du produit, un 

nouveau produit vous sera offert sans coût supplémentaire.  

Enfin, pour maintenir un service de haute qualité, vous êtes assuré d’avoir une 

réponse de courriel dans les deux jours maximum avec une livraison des produits 

la plus rapide possible.  

 
                                                
19 http://www.forceultranature.com/fiche-conseils-1,fr,8,51.cfm 
20 www.forceultranature.com 
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La situation financière 

Sur la base d’information que nous disposons de l’entreprise Sunn og Frisk AS, le 

chiffre d’affaires de 2012 était de 6,8 millions NOK et le chiffre de l’année 2013 a 

connu une amélioration. Il faut noter que l’entreprise a vendu une filiale 

enregistrée en Royaume Unis, nous pourrons donc ajouter 2 millions NOK au 

chiffre d’affaires de 2013.  

Ils ne sont pas satisfaits de leur situation financière mais ils voient déjà les signes 

d’un meilleur résultat.21   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                
21 Conversation avec Andreas Hertzenberg par téléphone, le 08.05.2014 
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LES DIMENSIONS CULTURELLES 
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DIMENSIONS CULTURELLES 
 

Voilà la comparaison entre la France et la Norvège 22: 

 

 
 

La culture est le seul facteur qui divise un pays d’un autre. Une culture est 

composée par la langue, les comportements, les actions et les traditions. Elle 

reflète souvent les gens qui sont affiliées avec cette culture, elle peut donc nous 

donner une perception sur les valeurs importantes. Il est alors crucial d’étudier les 

dimensions culturelles du pays dans lequel on souhaite entrer. 

 

La France est le pays la plus hiérarchique de l’Europe de l’ouest. En effet, les 

relations ont une très haute priorité comparé à la Norvège, où « business is 

business », la France garde toujours ses traditions de relations personnelles.  Ainsi 

aucun commerce ne sera fait sans avoir une relation personnelle au départ, ce qui 

peut donc prendre du temps. Une bonne solution pour faire connaissance avec les 

français, peut être de participer à différents salons, de faire en sorte d’être 

recommandé ou d’intégrer un réseau.  En plus de l’importance des relations 

humaines, lors d’un premier contact avec un français, il est attendu que la 

personne parle le français, même s’ils comprennent tous l’anglais. Ceci s’applique 

aussi aux matériaux écrits comme les descriptions de produits ou de services. 

Étant donné que la France est une culture très hiérarque, il est sans doute mieux de 

                                                
22 http://geert-hofstede.com/france.html 
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s’adresser au plus haut niveau, tel que le directeur général, en attendant de 

recevoir d’autres instructions de la part du partenaire. 

 

 

L’indice de distance hiérarchique (IDH) : (F: 68), (N: 31) 
Dans les cultures hiérarchiques, le patron est le décideur car il a une position 

autoritaire. Les salariés ne participent pas à la prise de décisions, la conséquence 

est qu’une décision prend beaucoup plus de temps que dans un pays à faible 

hiérarchie.   

Le modèle français de commerce est très en contraste avec le modèle scandinave, 

avec sa structure horizontale et son approche égalitaire. Parmi les quatre 

dimensions différentes, l’IDH est celle où la différence est la plus remarquable 

entre la Norvège et la France. Pour l’entreprise norvégienne Sunn og Frisk AS, il 

est essentiel de se rappeler que la distance hiérarchique joue un rôle très important 

dans les relations d’affaires en France. Le décideur dans les cultures hiérarchiques 

est toujours la personne avec la plus haute position de l’entreprise.  Une erreur 

souvent faite par les étrangers en France, est d’envoyer un représentant de vente 

pour rencontrer le client ou le partenaire français. Alors que les français attendent 

une personne autoritaire23, capable de prendre des décisions et possédant une 

position égale à celle de la personne rencontrée. De plus, il ne faut pas oublier que 

les premiers rendez-vous doivent être fixés en avance, les affaires se font une fois 

la relation établie.  

 

 

L’indice de l’individualisme (IND) : (F: 71), (N: 69) 

Cette dimension nous explique dans quel degré l’individu se voit lui-même dans 

un groupe, soit comme « je » ou « nous ».  La société française est caractérisée par 

un haut score de l’individualisme, c’est-à-dire que la famille nucléaire est centrale 

dans la vie quotidienne. Les enfants apprennent à être indépendant par rapport aux 

groupes, il faut qu’ils prennent soin d’eux-mêmes et de la famille nucléaire24. La 

combinaison française de score élevé de l’indice de distance hiérarchique et de 

                                                
23 Hofstede. 1994. Vive dans un monde multiculturel: page 57 
24 Hofstede. 1994. Vive dans un monde multiculturel: page 75 
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l’indice de l’individualisme est assez unique25. Cela signifie que la famille 

française est toujours très soudée avec un grand respect pour les personnes âgées. 

Il y a une grande nécessité en France de faire une forte distinction entre la vie 

professionnelle et la vie privée.  

 

 

L’indice de masculinité (MAS) : (F: 43), (N: 8) 

La culture française obtient un score bas sur l’indice de masculinité ce qui signifie 

la société française est relativement féminine. Les valeurs importantes sont tout 

d’abord la qualité de vie et la solidarité pour les gens autour de soi. La qualité de 

vie signifie le succès, notamment il est important de faire ce qu’on aime. En disant 

qu’en France « on travail pour vivre et on ne vie pas pour travailler. »26 

Bien qu’il existe une différence de score sur l’indice de masculinité entre la 

France et la Norvège, les deux pays se ressemblent. La Norvège est un peu plus 

féminine que la France mais ceci entraine peu de différences.  

 

 

L’indice de contrôle de l’incertitude (ICI) : (F: 86), (N:50) 
La mesure dans laquelle les membres d’une culture se sentent menacés par 

l’inconnu et les situations d’ambiguïté. La société française a un score haut sur 

cette dimension, en effet les français ont peur du changement. Ils apprécient la 

structure et le planning car ils n’aiment pas les surprises.  Pour éviter l’incertitude 

liée aux risques, la société est organisée par des lois et des réglementations pour 

maintenir sa structure27. Sachant cela, il est possible que Sunn og Frisk AS croise 

des obstacles en entrant sur le marché français avec les deux produits nouveau car 

les français essaient d’éviter l’inconnu ou la nouveauté. Il reste toujours préférable 

de garder les habitudes en place plutôt que d’essayer quelque chose de nouveau. 

 

 

 

 
                                                
25 Hofstede. 1994. Vive dans un monde multiculturel: page 82 
26 http://www.uni-giessen.de/cms/fbz/fb05/romanistik/institut/personal/dozent/moureaux/seminar/g1g2-
travail/G1-G2-3/g2-Hofstede 
27 Geisteland, Richard R. 2012. Cross-cultural business behavior: a guide for global management: 
page 280 
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L’indice d’orientation à long terme (ILT) : (F:63), (N:35) 
Les deux pays, la Norvège et la France ont une orientation de court terme. 

L’orientation de court terme signifie que les gens ont une façon de penser plutôt 

normative que pragmatique et qu’ils attachent de l’importance aux résultats 

rapides. La façon normative est basée sur des jugements de valeur, institue des 

règles et des principes. Des valeurs associés avec l’orientation de court terme sont 

le respect de la tradition, le respect des obligations sociales et sauvegarder la 

« face ».  

Le respect de la tradition et l’importance de la gastronomie en France, font que 

l’introduction et la vente de Vital Greens et de Vital Protein peut générer des défis 

pour l’entreprise norvégienne Sunn og Frisk AS.  
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LE MARCHÉ FRANÇAIS 
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ANALYSE PESTEL 
Pour mieux comprendre l’environnement macro, nous avons fait une analyse 

PESTEL28.  

Quels sont les principaux éléments qui favorisent la croissance du marché et 

comment influenceront-ils l’évolution du marché dans les années futures ? 

 

Facteurs Politiques  

La France est une république, avec une politique stable, François Hollande en est 

le président depuis mai 2012. La stabilité du gouvernement pour un pays dans 

lequel une entreprise souhaite s’installer, est un facteur important. Le fait d’être 

sous le contrôle d’une autorité, ce qui est le cas pour les entreprises qui s’installent 

sur un marché étranger, exige que l’entreprise connaisse très bien les règles de 

l’état local. En effet, la performance des entreprises sera affectée par la stabilité du 

gouvernement du  pays dans lequel elle s’installe. La stabilité de l’État est donc 

importante pour l’entreprise d’étrangère, car l’entreprise est obligée de respecter 

toutes les règles et les restrictions liées aux activités du marché. Celles-ci  peuvent 

inclure la taxation, les standards et les normes sanitaires ainsi que la 

règlementation du commerce d’extérieur.  

Un autre facteur politique concerne la bureaucratie française. Il est souvent dit que 

la société française est victime de son état bureaucratique, avec de nombreux 

statuts différents et des fonctionnaires protégés. Le sociologue Michel Crozier 

désigne la France comme «l’état carnivore ».29 La France est connue pour sa 

bureaucratie forte où les membres de l’appareil d’état ou administratif ont 

beaucoup de pouvoir, alors ils ont une influence remarquable. Cette bureaucratie 

explique la lenteur législative et administrative de la France de même qu’elle 

ralentit souvent les nouveaux projets et fonctionne malheureusement comme un 

draineur pour l’économie française. C’est en particulier dans les organisations les 

plus grandes que la bureaucratie est beaucoup plus visible, autant que dans le 

système de l’éducation et le système administratif, voire même dans l’adaptation 

au changement.  François Hollande reconnait les conséquences que la forte 

                                                
28 Selnes. 2011. Introduction to modern marketing management: page 231 
29 http://www.courrierinternational.com/article/2013/06/14/la-france-est-victime-de-sa-
bureaucratie 
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bureaucratie fait peser sur l’économie française aussi il a promis de faciliter la vie 

aux citoyens français en rendant l’administration plus efficace car la bureaucratie 

ralentit toutes  formes de projets nécessitant des formalités administratives. Les 

conséquences en sont des dégâts humains et  économiques. En effet, il est parfois 

difficile de trouver du travail et de créer des entreprises en France30.  

 

Facteurs Économiques  

La France est aujourd’hui la 5ème puissance économique mondiale, occupant une 

place particulière aux affaires internationales, dont l’organisation la plus 

importante est  l’Union Européenne. A cause de la crise économique de 2008 

France connait une faible croissance économique. Bien que le pouvoir d’achat soit 

en légère hausse et qu’il reste relativement élevé par rapport au reste de l’Europe.  

D’après les chiffres donnés par INSEE, le taux de chômage pour l’instant, du 

premier trimestre, reste assez stable, mesuré à 10,1%31. 

 

Toutefois, la persistance d’un contexte économique dégradé contribue à modifier 

le comportement d’achat des consommateurs. De même que dans d’autres pays 

européens, la situation économique en France est marquée par les dettes 

importantes, un chômage élevé et une faible croissance économique en général, 

ainsi que des déficits budgétaires élevés qui résultent d’une faible compétitivité.  

 

Le grand challenge du gouvernement est de réaliser les promesses électorales de 

la campagne de l’élection présidentielle de François Hollande de 2012. Il a 

notamment promis de réduire le déficit budgétaire à 3% en 2013, afin de pouvoir 

présenter un budget équilibré à la fin de son mandat de président, en 2017. 

Pour l’instant le chômage est toujours élevé, même s’il s’est stabilisé, avec un 

taux de chômage de 9,7 % en France métropolitaine daté juin 201432.  

Le taux d’inflation est bas, fin de mars 2014, INSEE a signalé que l’inflation en 

France était de 0,6%, le taux le plus bas depuis octobre 2013. Une inflation faible 

favorise la possibilité d’augmenter le pouvoir d’achat. D’autre part, malgré une 

                                                
30 http://www.ifrap.org/Michel-Crozier-et-Le-phenomene-bureaucratique-toujours-d-
actualite,13473.html 
31 http://www.insee.fr/fr/themes/info-rapide.asp?id=14&date=20140605 
32 http://www.insee.fr/fr/themes/info-rapide.asp?id=14&date=20140605 
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amélioration sur le front de l’emploi, le pouvoir d’achat des ménages 

n’augmenterait que légèrement au premier semestre 201433. 

 

Facteurs Sociaux  

La population en France métropolitaine a compté 63,9 millions d’habitants au 1er 

janvier 201434. Un totale de 57,4 % parmi les habitants sont de 20 à 64 ans35.  

Aujourd’hui, en France, comme dans les autres principaux pays de l’Union 

Européenne, il y a de plus en plus de femmes représentées sur le marché du 

travail. De même l’homme et la femme occupent des postes identiques. Le fait 

que les deux sexes deviennent de plus et plus égaux nous montre que ce n’est plus 

systématiquement les femmes qui restent à maison pour s’occuper des enfants et 

de la famille36. 

 

Un autre facteur très important au sujet de la France, c’est sa culture 

gastronomique. En 2008 Nicolas Sarkozy, le Président de la République Française 

de cette époque, a inscrit la gastronomie française au patrimoine culturel de 

l’UNESCO37. Cela peut signifier que les français sont fiers de leur cuisine et 

qu’ils restent attachés aux aspects traditionnels des repas comprenant souvent trois 

plats. 

L’évolution des modes de vie et des préoccupations pour la santé est un élément 

important à noter. De récentes enquêtes ont démontré une augmentation des 

allergies et des maladies inflammatoires chroniques de l’intestin qui entrainent des 

douleurs et des problèmes38.  

 

                                                
33 http://www.insee.fr/fr/themes/theme.asp?theme=17&sous_theme=3&page=vueensemble.htm 
34 http://www.insee.fr/fr/themes/document.asp?reg_id=0&ref_id=ip1482 
35 http://www.insee.fr/fr/themes/detail.asp?reg_id=0&ref_id=bilan-demo&page=donnees-
detaillees/bilan-demo/pop_age2.htm 
36 http://travail-emploi.gouv.fr/IMG/pdf/2012-015-2.pdf 
37 http://www.unesco.org/culture/ich/fr/RL/00437 
38 http://www.inserm.fr/thematiques/circulation-metabolisme-nutrition/dossiers-d-information/les-
maladies-inflammatoires-chroniques-de-l-intestin-mici 
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Facteurs Technologiques  

Il faut bien étudier les facteurs technologiques dans un pays avant d’y entrer, car 

développement n’est pas le même partout. En France nous avons vu un 

développement rapide de la technologie qui a rendu l’accessibilité de 

l’information et de la communication encore plus facile qu’avant.  

Le développement de tous les appareils électroniques de communication a 

favorisé la mise en place et la progression du e-commerce, particulièrement 

dynamique ses dernières années et qui continue a gagner des parts de marché. 

Nous voyons donc que l’évolution des technologies accroît la concurrence entre 

les magasins physiques et la vente en ligne. Le marché de vente en ligne a vécu 

une croissance de 13,5% en 2012, et il est toujours en augment39.	
  Cette croissance 

de l’e-commerce implique que les services et les achats sont toujours plus 

accessibles pour les consommateurs tout en augmentant la concurrence. L’internet 

est de nos jours de plus et plus prisé, de même que l’internaute est de plus en plus 

mobile. 

 

 

Facteurs Environnementaux  

En France il y a eu une croissance de l’énergie verte, alors le développement a été 

positif, même si le manque d’une augmentation de la taxation verte peut affecter 

sa durabilité. La charte de l’environnement fait partie de la Constitution Française 

et il y a des lois françaises de protection de l’environnement qui sont influencés 

par l’Union Européenne. Un rapport de l’Agence européenne pour 

l’environnement sur le recyclage et les déchets ménagers nous montre qu’il existe 

toujours des différences entre les pays européens concernant leur attitude à la 

préservation de l’environnement. La France  est loin derrière les autres pays tels 

que l’Autriche, l’Allemagne et la Belgique, avec un volume de déchets recyclés 

de 37%. Ce pourcentage est inférieur à la moyenne européenne qui est de 40%. 

Cependant, la France se préoccupe de  l’environnement avec une taxation sur le 

recyclage des déchets40. 

 

                                                
39 http://www.elioweb.com/statistiques-e-commerce-france.html 
40  http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/indicateurs-indices/f/1929/1339/taux-
recyclage-dechets-france.html 



 

Side 36 

 

Facteurs Légaux  

Avant de s’installer sur un marché étranger, il faut bien connaître les 

aspects légaux du pays, pour savoir comment y entrer, et ce qu’il 

faut faire concernant des processus légaux. Puisque les produits sur 

lesquels nous travaillons sont des produits d’alimentation qui 

concerne la santé et le bien-être de la population, les directives et les 

aspects légaux seront importants. La directive la plus importante, est 

la défense du consommateur, qui s’appuie sur les services de la 

DGCCRF41. Celle-ci est représentée au niveau gouvernemental, et 

c’est souvent le ministère des finances qui propose les lois au 

Parlement et qui les met en œuvre, après de grandes réunions du 

Conseil national de la consommation. Aussi d’autres départements 

ministériels comme celui de l’agriculture et de la santé participent à 

la protection des consommateurs. L’information sur les sites de 

SYNADIET, nous informe que les compléments font aujourd’hui 

l’objet d’une déclaration préalable auprès de la DGCCRF avant 

qu’ils puissent être lancés sur le marché. Cela oblige les entreprises 

désirant entrer sur le marché français à déposer un dossier 

d’information détaillé sur les produits et l’ensemble de leur 

composition42. 

 

Concernant la réglementation, il est important de connaître la 

Directive 2002/46/CE, un cadre règlementaire pour les compléments 

alimentaires qui leur donne un véritable statut. Les compléments 

alimentaires sont strictement encadrés à la fois sur le marché 

français et sur le marché communautaire, au travers de trois niveaux 

de réglementation43. 

 

                                                
41 Direction Générale de la Concurrence, de la Consommation et de la Répression des Fraudes- 
http://www.economie.gouv.fr/dgccrf/dgccrf 
42 http://www.synadiet.fr/FR/complements_alimentaires/lexport.asp 
43 
http://www.synadiet.fr/userfiles/files/Documents%20à%20disposition%20des%20adhérents/La%2
0réglementation%20des%20CA%20en%202014.pdf 



 

Side 37 

Le dernier facteur légal, intéressant pour les produits de notre cas, est le 

Programme National Nutrition Santé qui existe en France depuis 2001. C’est un 

plan national de santé publique. Son objet est de traiter des problèmes de 

malnutrition en proposant des conseils validés scientifiquement pour une 

meilleure interaction entre alimentation et activité physique. Ceci inclut le 

programme national nutrition santé, Manger Bouger, qui est une campagne 

nutritionnelle pour aider les français à trouver des idées de menus sains. S’ajoute 

aussi « le 5 par jour », la règle française qui consiste à manger cinq portions de 

fruits et  légumes par jour44. 

. La loi française a imposé, depuis février 2007, aux entreprises alimentaires de 

délivrer le message sanitaire suivant lors de campagnes de communication : 

« Pour votre santé, évitez de manger trop gras, trop sucré, trop salé ». L’objectif 

de ces campagnes c’est tout d’abord de réduire le surpoids en France et 

d’améliorer les pratiques alimentaires avec les apports nutritionnels45.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                
44 http://www.mangerbouger.fr/bien-manger/infos-nutritionnelles/messages-sanitaires-sur-les-
publicites.html 
45 http://www.gouvernement.fr/gouvernement/une-campagne-nutrition-pour-aider-les-francais-a-
trouver-des-menus 
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LES DISTRIBUTEURS  
Nous avons visités quinze distributeurs potentiels et réalisé quatorze interviews.  

Après avoir analysé l’ensemble des interviews, nous avons retenu neuf 

distributeurs à explorer davantage, nous allons les présenter ci-dessous.  

Si nous avons éliminé certains distributeurs c’est parce qu’ils vendaient 

principalement leurs propres marques, ou qu’ils vendaient des produits locaux où 

encore parce que le magasin ciblait essentiellement les sportifs.  Au départ, nous 

avions également considéré les parapharmacies et les pharmacies, mais après les 

interviews nous avons conclu qu’il s’agissait d’un marché aux aspects législatifs 

complexes.  D’autre part, les produits de Sunn og Frisk AS ne sont pas vendus en 

pharmacie dans les autres pays. 

  

Les deux produits de Sunn og Frisk AS sont dans la catégorie des compléments 

alimentaires. Bien que leurs cibles soient différentes, ils restent de très bons 

partenaires à associer et peuvent donc être vendus dans les mêmes endroits.  

Nous avons classifié les distributeurs en deux catégories : 

-­‐ les magasins biologiques 

-­‐ les magasins spécialisés 

 

Même si nous avons identifié deux grandes catégories, l’organisation des 

magasins reste complexe. Ainsi le magasin L’Eau Vive du centre ville de 

Grenoble est à la fois un magasin bio, une épicerie et est spécialisé dans les 

compléments alimentaires.  

 

 

Les magasins biologiques  

Comme les produits de Sunn og Frisk AS appartiennent aux « compléments 

naturels », il nous a semblé plus logique d’explorer les magasins biologiques et 

spécialisés. Voici là présentation des magasins visités :  
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La vie claire 

La chaîne La vie claire possède un réseau de 220 magasins situés partout en 

France, qui sont soit en nom propre ou en franchise. Leur vision depuis 1948 est 

de défendre les valeurs agricoles biologiques, ils possèdent 7,2% du commerce 

bio en France. 

La chaine produit sa propre marque, nommée comme l’entreprise  « La vie 

claire ». Tous les magasins de cette chaîne doivent suivre le contrat par rapport à 

leur gamme de produits. En effet, quatre-vingt pourcent des produits doivent être 

de leur marque, et le vingt pourcent restant peuvent être d’autres marques choisies 

par les gérants de chaque magasin individuel. Pour maintenir leurs objectifs tout 

en cherchant à toujours mieux répondre aux besoins du quotidien, l’équipe de La 

vie claire reste très attentive aux nouveaux produits, sains, naturels et biologiques 

et à leur évolution.  

 

Le personnel est très accueillant et nous offre de l’aide rapidement. Un attribut 

très intéressant est le fait qu’il y a toujours un diététicien ou un nutritionniste 

présent parmi les employés. Il y a donc de grandes possibilités pour former les 

employés afin qu’ils puissent donner des conseils aux clients sur Vital Greens et 

Vital Protein.  

 

  

 

 
 

Casa bio 

Un des plus grands magasins bios à Grenoble qui offre de l’alimentation 

biologique et diététique. Ce magasin fait partie de la chaine Biocoop organisé 

comme une coopérative et SARL, établi dans les années 1970. Biocoop est une 
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coopérative composée de consommateurs et de producteurs en faveur du 

développement d’une agriculture biologique durable. Cette chaîne de magasins 

possède 35% du commerce bio en France ainsi que 336 magasins situés dans tout 

le pays. 

  

L’objectif de Casa bio est de soutenir les producteurs biologiques, 

particulièrement les producteurs locaux. Il existe une large gamme de produits 

dont plusieurs d’entre eux ressemblent à Vital Greens et Vital Protein. Ce 

magasin a une grande partie d’alimentation fraîche, légumes, fromages et pain, 

ainsi qu’un très large assortiment de produits.   

 

 

 
L’eau vive 

La chaîne L’eau vive est spécialiste du bio, de la nutrition et du bien être en 

général depuis 1979. Il s’agit d’une SARL et les 35 magasins situés partout en 

France sont des franchises. Les magasins sont organisés de façon structurée et 

moderne, ils se trouvent soit au centre ville soit dans des zones commerciales. 

Leur objectif est de démocratisé l’accès au bio pour tous grâce à des prix plus 

justes et un assortiment de produits variés et renouvelés régulièrement. Les 

produits locaux et régionaux sont favorisés, d’autres produits peuvent être choisis 

s’ils correspondent aux critères de la chaîne. 

 

Il y a deux services d’achat dans cette chaîne, le service alimentaire et le service 

non-alimentaire. Ces services reçoivent des nouveautés de leurs fournisseurs et 

choisissent les produits qu’il faut vendre en magasins. Les gérants de chaque 

magasin peuvent aussi proposer des produits aux services d’achats d’après les 

demandes des clients.  

 

Nous avons visités deux magasins différents qui font partie de cette chaîne ; 

L’eau vive – centre ville Grenoble 

L’eau vive - centre Ville Lyon  
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Naturalia 

Naturalia a été crée en 1973 par un couple d’agriculteurs à Paris, où le siège 

sociale se trouve toujours. Au début Naturalia n’était présent qu’à Paris, 

aujourd’hui il est situé aussi à Marseille, Antibes, Lyon et Strasbourg. La chaîne 

fait partie du réseau de distribution de Monoprix, depuis le rachat en 2008. Ils sont 

toujours présents aux mêmes endroits que Monoprix, pour bénéficier des plates-

formes logistiques.  

Sa position forte dans le domaine de bio, rend Naturalia un des acteurs les plus 

dominants sur le marché. L’évolution est croissante, avec l’ouverture de cinq 

magasins par an. Pour suivre les changements et les nouveautés sur le marché, ils 

investissent 4 % de la masse salariale pour former les employées. 

 

Les magasins sont composés de rayons de fruits et légumes, épicerie très complète 

et des produits diététiques. Parmi les produits, près de quatre mille sont labellisés 

bios.  

 

 

 

 
Orexis 

Magasin indépendant depuis 1975, situé au centre ville de Lyon. Leur philosophie 

est d’améliorer la façon générale de se nourrir, de manière plus durable et plus 

respectueuse de la nature et de ses ressources. Orexis propose un assortiment varié 

tels que les compléments alimentaires, les cosmétiques, les huiles essentiels, les 

élixirs floraux et les produits diététiques.  Le gérant nous confirme qu’ils attachent 

beaucoup d’importance au fait de donner des conseils aux clients, car la demande 

est forte.  
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Retour aux Sources 

Commerce de détail alimentaire, principalement centré sur les produits 

biologiques, dont l’alimentation, les fruits, les légumes et le pain. Retour aux 

sources est une petite chaîne comprenant trois magasins,  deux à Grenoble depuis 

le début des années 2000 et un à Échirolles depuis février 2012. La chaîne est une 

société à responsabilité limitée, avec un seul propriétaire pour les trois magasins.  

Il essaie de favoriser les produits locaux, complémentés avec l’alimentation bio et 

un petit rayon de compléments alimentaires. Les décisions sur l’assortiment se fait 

par le gérant et le propriétaire.  

 

Les magasins spécialisés  

 

 
Naturaform  

Une petite boutique indépendante, située au centre ville de Grenoble. Dr. Nathalie 

Bourquelot, la propriétaire et gérante, ainsi que son assistant, sont centrés sur la 

vente de compléments alimentaires, de cosmétiques naturels, d’élixirs floraux et 

d’huiles essentielles. Avec leur connaissance et leurs compétences, ils proposent 

des conseils sur des produits de qualité aux clients. Sa vision est de pouvoir aider 

ses clients au bien être et à la santé. Elle nous dit avoir établi au cours de son 

existence des relations fortes et durables avec ses clients réguliers et avec un 

groupe de clients occasionnels. Naturaform pourrait être un distributeur potentiel 

pour les produits Vital Greens et Vital Protein. Car il est très important qu’elle 

possède des produits originaux qu’on ne trouve pas dans les grandes surfaces.  
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Diététic Center  

 

Avec sa localisation centrale à Lyon, cette boutique offre un assortiment varié et 

c’est le propriétaire et gérant qui donne lui-même les conseils aux clients.  Il 

existe des produits diététiques et régimes, des produits pour les sportifs, des 

compléments alimentaires et des produits pour la beauté et l’hygiène. À la 

première rencontre, ce distributeur nous semblait très potentiel par rapport aux 

produits de Sunn og Frisk AS. Cependant, après la deuxième visite, la boutique 

nous semblait moins intéressante car les rayons étaient presque vides et très vieux. 

Effectivement la boutique est très peu contemporaine  contrairement aux autres 

magasins visités.   

 

 

 

 
 
Ginseng 

Magasin Ginseng, spécialisé dans la diététique et l’alimentation saine, situé en 

plein cœur de Grenoble depuis une vingtaine d’années. Même si le magasin est 

indépendant, il possède un assortiment très varié d’alimentation diététique, 

naturelle et biologique, avec des produits frais et des produits surgelés, des 

compléments alimentaires ainsi que des cosmétiques bios. L’ambiance est simple 

et sympa, les employés sont toujours accueillants et sont de bons conseils. Leur 

objectif est toujours la santé et le bien être du client, ils restent à l’écoute de vos 

demandes. Quand le gérant choisit un produit il doit connaitre les conditions 

commerciales et la quantité minimum à acheter, il doit savoir également s’il s’agit 

d’un seul produit ou d’une gamme complète. Ensuite les produits choisis ne 

peuvent pas exister aussi dans les grandes chaînes, car selon le gérant, il ne peut 

pas les concurrencé sur le prix.  
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SYNTHÈSE DE DISTRIBUTEURS  

Parmi les deux catégories de distributeurs, plusieurs données nous permettent de 

proposer à Sunn og Frisk AS, les distributeurs à retenir pour entrer avec succès sur 

le marché français. Tous les magasins peuvent être des distributeurs potentiels, 

mais la plus grande différence entres eux est l’assortiment. D’une part, les chaînes 

bios sont focalisées sur l’alimentation biologique en termes d’épiceries et de 

produits frais. Donc les clients viennent pour l’alimentation quotidienne. En 

revanche les magasins spécialisés sont plutôt orientés vers les produits 

complémentaires. C’est-à-dire que les clients viennent plus particulièrement pour 

se renseigner ou chercher des produits plus spécifiques.  

 

Tout d’abord, comme Vital Greens et Vital Protein sont des partenaires 

nutritionnels idéaux et selon plusieurs interviews, nous avons conclu qu’il serait 

préférable de les vendre ensemble. Il faut noter également que les produits ne sont 

pas encore labellisés bios mais qu’ils sont cent pourcent naturels.  

 

Nous ne considérons pas le magasin Retour aux Sources comme un distributeur 

potentiel. Selon le vendeur avec qui nous avons parlé, l’objectif du magasin est 

l’alimentation locale, donc les produits ne sont pas en corrélations.    

 

Ensuite, les quatre chaînes des magasins bios, notamment La vie Claire, L’Eau 

Vive, Naturalia et Casa Bio, sont des distributeurs potentiels à long terme. Avant 

tout parce que ces chaînes préfèrent les produits labellisés bios et ont déjà des 

relations bien établies avec leurs fournisseurs. Pour pouvoir entrer sur le marché 

des grandes chaînes comme celles-ci, il faut passer par des commerciaux, des 

grossistes ou des fournisseurs qui introduiront les produits.  

Bien que les magasins Naturalia et Casa Bio, proposent des produits différents, 

nous les éliminons de la liste des distributeurs potentiels car ils sont 

principalement centrés sur l’agriculture française. Le contrat des magasins de La 

Vie Claire est que quatre-vingt pourcent de leur produits doit être leur propre 

marque et vingt pourcent des autres produits peuvent venir d’ailleurs. Cependant 

les produits concurrents à Vital Greens et Vital Protein font déjà partie des vingt 

pourcent restant. Aussi, dans la catégorie des Magasins biologiques, il nous reste 
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la chaîne L’eau Vive. Il existe ici très peu de produits concurrents et la chaîne à 

une préférence pour les produits qui sont au maximum biologiques sinon cent 

pourcent naturel. Cela correspond bien aux produits de Sunn og Frisk AS. 

Toutefois, la chaîne est un distributeur de grandes marques et les produits risquent 

donc d’être perdus sur les rayons.  

 

Quant à la catégorie des magasins spécialisés, nous avons remarqué quatre 

magasins actuels ; Diététic Centre, Orexis, Naturaform et Ginseng. Ce que ces 

quatre magasins ont en commun est le fait qu’ils essaient d’éviter les produits que 

l’on trouve dans les circuits de distributions des grandes chaînes biologiques. Les 

magasins de cette catégorie travaillent sur conseils, c’est-à-dire qu’ils sont formés 

pour renseigner les clients contrairement aux grandes chaînes où souvent les 

vendeurs ne sont que des salariés.  

 

Nous n’avons malheureusement pas réussi à obtenir une interview avec le 

propriétaire et gérant de Diététic Centre à Lyon. Il a toujours refusé de nous 

rencontrer malgré nos efforts car il dit être trop sollicité par les étudiants. Nous 

avons cependant remarqué qu’il existe déjà deux produits concurrents dans ce 

magasin, Green Magma et SPIRU-TEIN, donc le potentiel ici diminuent.  

 

Le magasin Orexis est plus orienté sur l’alimentation que sur les compléments, 

mais la gérante avec qui nous avons parlé était tout de même intéressée par les 

produits grâce à leur contenu. Le fait qu’ils soient cent pourcent naturels lui fait  

les considérer dans son assortiment.  

 

Les deux magasins Naturaform et Ginseng, sont de vrais distributeurs potentiels 

pour Vital Greens et Vital Protein. Ils ont connu une augmentation de la demande 

des compléments alimentaires depuis quelques temps. Les personnes interviewées 

sont sûres qu’il y a un marché pour ces deux produits et qu’il s’ouvrira encore 

plus dans le futur. La clientèle est variée mais recherche surtout des conseils. Chez 

Ginseng, il existe le concurrent Métanutril, mais comme ce produit a une cible 

différente que Vital Protein, nous considérons ce magasin comme un distributeur 

potentiel. D’autre part,  Naturaform correspond  en termes de cible et la gérante 

nous a expliqué qu’elle possède déjà la demande de produits tels que Vital Greens 

et Vital Protein. 
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Après avoir évalué tous les magasins et toute l’information obtenus, nous retenons 

tout d’abord les magasins spécialisés ; Ginseng et Naturaform comme 

distributeurs potentiels pour les produits de Sunn og Frisk AS.  

 

Comme stratégie d’entrée46, il faudrait trouver un agent francophone, qui 

fonctionne comme le lien entre Sunn og Frisk AS et les distributeurs potentiels. 

Cette personne devra aussi être capable d’effectuer le processus du dépôt de 

dossier au DGCCRF, pour rendre Vital Greens et Vital Protein approuvés pour le 

marché français. L’agent, ou le commerciaux sera lui qui propose les produits aux 

grossistes ou directement aux magasins.  

 

A plus long terme, après avoir obtenu une meilleure connaissance du marché 

français, il peut être bénéfique de s’intéresser aux grandes chaînes présentées 

précédemment.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                
46 Solberg. 2009. Internasjonal Markedsføring : page 239 
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LES CONCURRENTS 
Sunn og Frisk AS propose la gamme de produit Vital, qui comporte : Vital Greens 

et Vital Protein, produits présentés ci-dessus. Sur le marché mondial, il existe 

deux marques presque identiques à Vital, la marque Progressive47et la marque 

Green Foods48. Vu que l’objectif de cette étude est de trouver les concurrences sur 

le marché français, les deux marques ci-dessus ne sont pas prises en compte car 

elles n’existent pas dans les endroits visités. Mais il faut prendre en compte 

qu’internet offre toujours aux consommateurs français plus de concurrents.  

La gamme de produits de Vital, est entièrement naturelle et celle des concurrents 

aussi.  

 

Les concurrents de Vital Greens   

 

La sélection des compléments alimentaires en France est très divisée et il existe 

quatre espaces de ventes principaux ; Pharmacie, Parapharmacie, magasins 

spécialisés  et magasins bios. Selon les visites faites aux différents endroits, nous 

avons identifié les trois concurrents suivants de Vital Greens ; Green Magma, 

Green Barley, et la Spiruline. La Spiruline est une catégorie de produits présente 

dans tous les magasins visités. Elle est proposée par plusieurs marques en poudre 

ou en comprimés, nous allons présenter ce produit car il est très semblable à Vital 

Greens quelque soit la marque qui le propose.  

Le produit Vital Greens appartient à la catégorie « Super Food49» Souvent traduit 

par « Super aliment », un aliment qui contient un maximum de nutriments 

bénéfiques pour la santé avec un minimum d’effets négatifs.  

 

                                                
47 https://progressivenutritional.com/products/ 
48 http://www.greenfoods.com/store/pg/11-Green-Foods-All-Foods.aspx 
49 http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/superfood 
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Vital Greens contient de la spiruline, cependant il n’entre pas dans la catégorie 

« spiruline », bien que son principe soit semblable. Vital Greens a donc deux 

concurrents liés directement et une catégorie de produit : la spiruline.  

 
La catégorie de la Spiruline  

L’algue spiruline est riche en vitamines, en minéraux et en oligo-éléments, en 

protéines et en acides gras, elle constitue donc un excellent complément 

alimentaire. La spiruline est commercialisée sous forme d’aiguillettes de poudre 

ou des comprimés à prendre tous les jours50.   

L’usage de la spiruline est assez simple comme celle de Vital Greens, il se 

mélange en liquide et nettoie l’organisme en donnant de l’énergie et en ajoutant de 

la nutrition pour le corps.  

 

Les marques les plus répandues sont ; 

-­‐ Flamant Vert (Orexis – Lyon & L’eau Vive) 

-­‐ BIO Spirulina (Casa Bio – Grenoble) 

-­‐ Natésis (La vie Claire & L’eau Vive) 

Tous les magasins visités vendent de la spiruline de différentes marques.  

 

Le prix de la spiruline varie entre vingt et cinquante euros et dépend de la qualité, 

de l’origine et du conditionnement que la marque propose. Nous utilisons dans 

cette explication la spiruline de la marque Flamant Vert, car elle est proposée par 

plusieurs distributeurs et bien connue parmi eux. Le prix de la spiruline de cette 

marque est de  27,10€. La durée pendant laquelle il faut prendre la spiruline n’est 

pas précisée. 

 

 

 
                                                
50 http://www.spiruliniersdefrance.fr/spip.php?article9  
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Green Magma  

Le Green Magma est un produit dans la gamme de l’entreprise Green Foods qui 

est le leader mondial des aliments verts51 depuis 1969. L’entreprise a été crée au 

Japon en 1979, notamment dix ans après que Monsieur Yoshihide Hagiwara avait 

découvert le super aliment « barley leaves » ou « feuilles d’orge » en français qui 

est selon lui, l’un des aliments les plus riches dans la nature. Pour garder les 

nutriments des feuilles d’orge après la récolte, il a breveté un procédé qui 

transforme les feuilles d’orge en super aliment. 

 

Pourquoi est-il un concurrent de Vital Greens ? 

Le Green Magma contient 70 nutriments ; vitamines, minéraux, acides aminés, 

probatiques, des enzymes digestifs. Les bénéfices pour le corps et l’utilisation du 

produit sont identiques à Vital Greens. Les deux produits biologiques, 100% sans 

OGM, pour les végétariens et les végétaliens, sans gluten, favorisant la digestion 

tout en étant énergisants.  

 

Les différences entre Green Magma et Vital Greens :   

Green Magma est basé sur la Chlorophylle52 tandis que  Vital Greens est un 

produit basé sur la Spiruline.  

Le Green Magma est supérieur au Vital Greens quant à la certification biologique 

car il est 100% bio, alors que Vital Greens n’utilise que des ingrédients venant des 

vrais aliments, mais il n’est pas 100 % certifié. En revanche, Vital Greens est tout 

à fait sans gluten, contrairement à Green Magma qui ne peut pas promettre 

l’absence de gluten. 

 

                                                
51 En Anglais: Green Products 
52 http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/chlorophyll 
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Le prix de Green Magma reste au niveau de 28,45 euro pour une boîte de trois 

cent grammes de poudre.  La boite de 320 comprimés coûte € 33,95. Comme Vital 

Greens, c’est une cure, cependant la durée de la cure est optionnelle.  

 

Les endroits où ce produit est vendu sont : 

Les deux grandes chaînes BIO, La vie Claire et L’Eau Vive, ainsi que Casa Bio, 

Orexis et Diététic Center.  

 

 

 
Green Barley  

Le produit Green Barley fait partie de la gamme de produits de l’entreprise 

française Flamant Vert. Cette entreprise a été crée en 1989, elle est connue pour 

son expérience dans la domaine de micro-algue et plus particulièrement de la 

spiruline. De plus, elle est pionnière dans la commercialisation de la spiruline en 

France. Dans sa gamme, il existe le produit Green Barley pur orge vert bio. Ce 

produit est fait sur une base de feuilles d’orge, donc il est semblable au produit 

Green Magma.  

 

Pourquoi est-il un concurrent de Vital Greens ? 

Le Green Barley est très riche en nutriments tels que le fer, le calcium, le 

magnésium ainsi que les fibres. Il est donc identifié comme un « super aliment ». 

En revanche, il n’est pas au même niveau que le Green Magma ni Vital Greens 

quant aux ingrédients, même s’il contient 20 fois plus de fibres que la plupart des 

autres poudres d’orge. Ce produit est disponible en poudre et son utilisation est 

semblable à Vital Greens.  

 

Les différences entre le Green Barley et Vital Greens : 

Premièrement, les ingrédients de Green Barley sont puissants, cependant ils 

restent plus variés dans Vital Greens. Green Barley n’apporte aucune protéine ni 
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de la spiruline et fonctionne pour le drainage plutôt que pour l’apport 

multivitaminé. Il contient beaucoup de fibres pour la santé intestinale et pour 

lutter contre la constipation par rapport au Vital Greens qui contient des pros-

biotiques pour la digestion.  

Enfin, Green Barley, comme les deux autres produits est 100% naturel, sans 

additif est sans OGM, mais il est apprécié des consommateurs français car la 

marque est française et les produits sont cultivés et manufacturés en Europe. 

Contrairement à Vital Greens et Green Magma qui viennent d’Australie et du 

Japon.    

 

Le prix pour une boîte de trois cent grammes de poudre, Green Barley, est de 

48,90€. La durée pendant laquelle il faut prendre ce complément n’est pas 

précisée et correspond au besoin individuel du consommateur.  

 

Ce produit est vendu au magasin BIO, Retour aux Sources.  

 

 

Les concurrents de Vital Protein   

 

Le deuxième produit de Sunn og Frisk AS , Vital Protein, fait aussi partie sur 

marché des compléments alimentaires. Les poudres de protéines, peuvent être 

achetées à la parapharmacie, pharmacie, magasins de sports, magasins spécialisés 

de diététique et magasins bios. Dans les différents magasins visités, il existe des 

protéines en poudre, mais leur présence n’est pas systématique.  Comme Vital 

Greens est un produit 100 % naturel et issu de l’agriculture biologique, ceci exclut 

plusieurs marques identifiées. Aussi nous avons donc écarté les marques 

identifiées en pharmacie car il s’agissait de poudres de protéines chimiques. De 

plus ces poudres ciblent les sportifs et les ceux qui cherchent à maigrir.  

Les concurrents de Vital Protein identifiés sont basés sur des vrais aliments 

végétaux et n’apportent aucun ingrédient chimique. Il s’agit de : 
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SPIRU-TEIN  

Le SPIRU-TEIN est un produit de l’entreprise Nature’s Plus. L’américain Gerald 

Kessler a crée l’entreprise au début des années 1970. Sa vision était claire, après 

avoir étudier les consommateurs, il a compris qu’ils recherchaient une qualité de 

vie et de l’énergie par leurs vitamines. Il a dû trouver un produit avec autant 

d’ingrédients pour répondre à la demande, ainsi est né SPIRU-TEIN.  

 

Pourquoi est-il un concurrent de Vital Protein ? 

Comme le Vital Protein, la composition de ce produit est 100 % végétale et 

naturelle. SPIRU-TEIN est proposé avec plus de vingt-cinq parfums, pour 

satisfaire votre appétit.  

Sans gluten et sans OGM, adapté pour les végétariens ainsi que les personnes qui 

veulent ajouter des protéines dans leur alimentation, ces produits sont très 

concurrentiels. Le SPIRU-TEIN a une fonction d’anti carences car il couvre les 

besoins nutritionnels et contient des substances riche en fibres pour l’amélioration 

de la santé intestinale.  

 

Les différences entre le SPIRU-TEIN et le Vital Protein : 

Le SPIRU-TEIN est composé de plus de vitamines et de minéraux que Vital 

Protein. De plus, ce produit est une poudre de trois types des protéines dont le 

soja, les pois et le riz. Il est supérieur à Vital Protein quant à la composition car il 

contient aussi de la spiruline et du pollen.  

 

Le SPIRU-TEIN coûte  29,95 €pour une boîte de cinq-cents grammes. Il existe 

aussi en boîte de un kilo ainsi qu’en sachets individuels.  
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La gamme de SPIRU-TEIN est vendue dans la chaine des magasins BIO ; La vie 

Claire, ainsi que la boutique Diététic center.  

 

 

 

 
Plant Fusion  

Le produit Plant fusion est un produit proposé par l’entreprise française 

VIT’ALL+ fondée en France en 1987. Cette entreprise a été la première société à 

fabriquer et à distribuer en France, une gamme complète de compléments 

alimentaires. Leur vision a été de proposer une gamme de produits de très haute 

qualité, visant à améliorer la santé à travers des suppléments nutritionnels. Tous 

les produits sont faits à base d’ingrédients naturels afin de répondre aux demandes 

nutritionnels de chacun, enfants, seniors, femmes ou hommes.  

Nous considérons ce produit comme un concurrent très fort de Vital Protein sur le 

marché français. 

 

Pourquoi est-il un concurrent de Vital Protein ?  

Premièrement, le produit est un concurrent de Vital Protein parce qu’il est fait 

d’isolat de protéines de pois, de concentré de protéines de riz complet et de 

protéines d’artichaut. Il est cent pourcent naturel, convient aux personnes qui 

craignent les allergies et il est facile à digérer.  

Le Plant fusion est un produit basé sur les ingrédients les plus naturels possibles, à 

défaut ils utilisent des nutriments bios identiques. L’entreprise garantie la qualité, 

la traçabilité et la sécurité des ingrédients utilisés.  En outre, l’entreprise 

VIT’ALL+ est certifiée « écocert », les produits sont sans OGM, sans gluten et 

adaptables pour les végétariens et végétaliens ainsi que tous ceux qui se 

préoccupent de leur forme et de leur poids.  

 

Les différences entre PLANT FUSION et VITAL PROTEIN : 
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La plus grande différence est la base de protéine. Vital Protein à 100% de pois 

dorés, connus pour avoir trois fois la quantité de protéines que la poudre des pois 

ordinaires.   

 

Plant Fusion se vend à  21,89€ pour une quantité de cinq-cents grammes. Ce 

produit est vendu dans la chaîne La vie Claire. 

 

 

 

 
MÉTANUTRIL  

Le Métanutril est produit par le laboratoire français Diétacaron, qui utilise le 

slogan « L’efficacité au naturel ». C’est une des marques en France qui produit et 

distribue les compléments alimentaires. Les produits Métanutril sont composés de 

protéines de soja, de vitamines et de minéraux extraits de plantes, il est donc cent 

pourcent naturel et certifié biologique. La poudre de soja est conseillée lors de 

l’utilisation des régimes hypocaloriques pour suppléer les carences nutritionnelles 

par rapport aux vitamines et aux minéraux. Un des produits de Métanutril est 

exceptionnellement fait pour les seniors, donc pour éviter les carences de 

nutrition.  

 

 

Pourquoi sont-ils des concurrents  Vital Protein ? 

La protéine de soja est un alternatif à la protéine de pois, pour les végétaliens et 

les végétariens ils sont semblables et donc des concurrents potentiels. Il faut 

cependant noter que l’apport de quantité de protéines est moindre avec le soja que 

le pois doré.  
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Le Métanutril soja pur, existe en boîte de cinq-cents grammes pour 19,80€. Le 

Métanutril SENIOR, n’existe qu’en boîte d’un kilo pour  38,08€. Ces deux 

produits sont vendus dans magasins spécialisés Ginseng. 

 

 

 

 

 
 

 

Nutri Régal  

Cette poudre de protéine de pur soja est un de produits dans la gamme de Nutri 

régal, un laboratoire français. Ceci n’est pas un concurrent direct car il est cent 

pourcent soja, mais il est le type de produit qui est acheté par des végétariens et 

des végétaliens, et les gens qui veulent des protéines végétales.  Ici encore, 

l’apport de protéine est moins dosé qu’avec la protéine de pois doré. De plus ce 

produit n’inclut pas d’autres avantages de pros-biotiques, comme Vital Protein.  

Le Nutri régal est la protéine de soja la moins chère à € 13,50 pour la boîte de 

cinq-cents grammes. Cette poudre de protéine est vendue à L’eau Vive Franklin, 

Lyon.  
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Le prix, est il concurrentiel ? 

 

Vital Greens est bien placé par rapport aux prix des concurrents actuels. Nous ne 

remarquons pas autant de différence quant au prix des boîtes de trois-cents 

grammes. D’ailleurs il est intéressant de préciser qu’en fonction des cures 

préconisées comme les trente jours de Vital Greens, le coût quotidien n’est que  

1,17€ par jour.   

 

 
 

Quant aux concurrents de Vital Protein, il y a de grands écarts de prix. 

Notamment il faut se souvenir que le Métanutril SENIOR à 38,05€, est présenté 

en quantité d’un kilo alors que les autres sont en quantité de cinq cents grammes. 

La différence de prix peut être défendue par le fait du coût des matières premières, 

notamment car le soja est moins cher que le pois doré qui lui a un meilleur apport 

nutritionnel.  
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SYNTHÈSE DES CONCURRENTS  

Les produits concurrents de Vital Greens et Vital Protein, sont vendus dans 

différents endroits, tels que les magasins bios ou les magasins spécialisés. Nous 

avons remarqué que les produits concurrents sont vendus à la fois dans les chaînes 

de magasins et dans les magasins spécialisés.  

 

D’autre part, il ne faut pas négliger la concurrence mondiale via la vente sur 

internet. En effet, le e-commerce joue un rôle important au niveau concurrentiel. 

Compte tenu du fait que nous avons réalisé notre étude sur le marché français, 

voici-dessous les concurrents actuels : 

 

Parmi les trois concurrents de Vital Greens, il est nécessaire de se rappeler 

qu’aucun d’entres eux n’est identique à Vital Greens. Cependant tous les produits 

concurrents sont labellisés « biologique » et « naturel ».  

La spiruline est devenue populaire depuis quelques années et sa consommation 

augmente. Nous l’avons trouvée dans tous les magasins visités et nous la 

considérons comme un produit concurrent car elle est classée  « super-aliment » 

répondant à plusieurs besoins.  

 

Green Magma est le produit concurrent le plus visible parmi les concurrents il est 

donc présents dans six magasins visités sur dix. Bien que les composants ne soient 

pas identiques, il est considéré très concurrentiel par rapport à l’apport bénéfique 

pour le corps. Son usage est identique à celui de Vital Greens.  

 

De plus, il y a Green Barley qui se trouve dans un magasin visité sur dix 

seulement. Mais son niveau de composition n’est aussi proche que celui de Vital 

Greens et de Green Magma. Il est en revanche considéré concurrent car il est 

catégorisé « super-aliment » grâce à ses ingrédients.  
 
Les concurrents de Vital Protein sont plus nombreux que ceux de Vital Greens. 

Nous avons trouvés cinq produits différents dont aucun parmi eux n’est identique 

quant à son ingrédient principal. Ils sont tous fait à base de soja contrairement au 
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Vital Protein qui à base de pois dorés. C’est la raison pour laquelle l’apport des 

protéines est meilleur que celui des concurrents.   

 

Le Plant Fusion et le SPIRU-TEIN sont les produits rencontrés dans plusieurs 

magasins, comme la chaîne La vie Claire ainsi que la boutique Diététic center. Le 

Nutri régal et les deux produits de Métanutril sont présents dans un magasin 

seulement.  

 

Le concurrent le plus important de Vital Greens selon notre étude est le Green 

Magma, car il est très visible sur le marché français. Green Magma a changé le 

conditionnement, ce qui a augmenté leurs ventes. Selon Monsieur Pinot53, il est 

avantageux pour Sunn og Frisk AS, à proposer Vital Greens en comprimés ainsi 

que la poudre.  

Ensuite il ne faut pas oublier la spiruline, ni le Green Barley car ils sont toujours 

présents sur le marché.  

 

Le SPIRU-TEIN est le concurrent qui est le plus semblable à Vital Protein par 

rapport au contenu, aux parfums proposés et au prix. En outre, le Plant Fusion est 

très concurrentiel car il contient un mélange de différentes protéines. Il faut noter 

que ces deux produits sont présents chez les grands distributeurs et ont donc une 

dominance plus forte.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                
53 Monsieur Pinot, Alexandre. Gérant du magasin Francois Nature, Lyon. 



 

Side 61 

 

 

 

 

ANALYSE SWOT 
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L’ANALYSE SWOT 
Sur la base de nos analyses et pour évaluer la situation de l’entreprise Sunn og 

Frisk AS, nous utilisons une analyse SWOT54. Les facteurs internes de 

l’entreprise; les forces et les faiblesses, créent un encadrement à partir duquel 

nous proposons les recommandations à l’entreprise pour mieux saisir les 

opportunités tout en s’adaptant aux menaces du marché français.    

 

 

 
 

 

 
                                                
54 Selnes. 2011. Introduction to modern marketing management: page 288 
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LES RECOMMANDATIONS ; 

MARKETING MIX 
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LES RECOMMANDATIONS STRATEGIQUES 

Introduction 

Nous avons étudié le marché français afin de conseiller l’entreprise Norvégienne 

Sunn og Frisk AS, pour entrer avec succès sur le marché. Pour arriver à répondre à 

cet objectif, il nous fallait identifier les facteurs décisifs de réussite.  

Pour approfondir la problématique nous l’avons divisée en trois parties, comment 

vendre les produits en France ? Qui sont les concurrents ? Quel marketing mettre 

en place ?  

 

Les quatre variables « 4 P’s », le produit, le prix, la place et la promotion55 sont 

tous des facteurs que l’entreprise peut modifier pour influencer la demande en 

fonction de leurs produits. Sur la base des informations récoltées pendant notre 

étude, nous proposerons à Sunn og Frisk AS comment profiter au mieux de ces 

quatre variables sur le marché français. 

 

Les dimensions culturelles de la France, en termes d’adaptation et d’influence par 

des tendances, peuvent causer des obstacles à l’introduction de nouveaux produits. 

Il est donc important pour nous d’observer tout d’abord les réactions des 

consommateurs par rapport aux produits de Sunn og Frisk AS.  Il faut aussi 

prendre en compte la complexité  bureaucratique française, où le processus de 

législation exige du temps.   

 

La Cible  

Notre compréhension de la cible est faite sur les interviews réalisées, l’avis des 

consommateurs et leurs réactions face aux produits. Nous déduisons alors le profil 

des consommateurs qui achèteront les produits. 

La cible, est-elle la même qu’en Norvège, à savoir les femmes entre 35 et 50 ans ? 

Faut-il modifier la cible pour l’introduction des produits en France ?  

 

                                                
55 Selnes. 2011. Introduction to modern marketing management: page 101-130 
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D’abord : les deux produits sont adaptés aux végétaliens, végétariens et les gens 

allergiques, de plus ils sont idéaux pour la pratique du sport.  

L’atout principal de Vital Greens est qu’il complète l’alimentation au niveau 

nutritionnel. Vital Protein est, lui, plutôt centré sur la maintenance de la masse 

musculaire et l’apport de protéines dans l’alimentation. Vu que les produits seront 

mieux vendus ensemble car ils sont des partenaires idéaux, la cible sera donc en 

particulier les adultes entre 35 et 59 ans. Nous avons aussi identifié qu’il y a un 

marché pour les personnes de 60 ans et plus qui souhaitent ralentir le 

vieillissement. La cible correspond toutefois bien à l’opportunité du marché 

français car la majorité de la population a entre 20 et 64 ans.  

 

 

MARKETING MIX 

Produit 

Selon tous les répondeurs sur les interviewes, il faut que les étiquettes soient en 

français. Le souci en France est qu’évidemment les étiquettes doivent être écrite 

en français, pour la compréhension des consommateurs mais aussi pour que la 

marque soit bien accueillie. Les français ont une tendance à préférer tout ce qui est 

intégré à la culture française aussi une marque sera mieux acceptée si elle montre 

un effort pour s’adapter à la France.   

 

Même si les produits en poudre ont une meilleure assimilation au niveau de 

l’organisme qu’en comprimés, le conditionnement en comprimé  est préférable 

parmi les consommateurs français. Un facteur très important à garder à l’esprit par 

rapport à la France et aux français, est l’importance qu’ils attachent  au goût. Ce 

facteur est lié à leurs traditions alimentaires et au fait que la France est le pays de 

la gastronomie.  

Plusieurs marques de Spiruline et de mélanges de vitamines ont transformé les 

produits en comprimés car la poudre n’arrivait pas à se vendre. Sunn og Frisk AS 

doit donc entrer sur le marché français avec des produits qui renforcent l’image de 

la marque, par rapport au goût, à l’usage et à la qualité des produits.  
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Les comprimés à la place de la poudre, sont très appréciés parmi les 

consommateurs car c’est plus efficace et plus pratique. La facilité et la rapidité de 

l’utilisation ont été citées dans toutes les interviews. Nous recommandons à Sunn 

og Frisk AS de changer le conditionnement de Vital Greens pour des comprimés 

au lieu de la poudre. Il y a deux raisons pour ceci, premièrement parce que les 

français veulent que cela soit rapide, efficace et pratique à prendre. 

Deuxièmement parce que le produit concurrentiel de Vital Greens, le Green 

Magma a déjà changé le conditionnement, ce qui a augmenté leurs ventes.  

 

Le visuel est aussi très important pour les consommateurs français, au niveau des 

boîtes et des étiquettes. Tout d’abord la compréhension du produit à première vue 

est importante, les consommateurs ont besoin de comprendre rapidement de quoi 

il s’agit et à quoi leur servira le produit. Les interrogés ont trouvés que les 

étiquettes n’étaient pas assez claires et ils nous ont aussi signifié l’absence 

d’instructions de consommation. Ils aimeraient savoir quels peuvent être les 

bienfaits de la prise de ses produits et comment optimaliser son utilisation.  

 

Le fait d’indiquer le pourcentage des ingrédients bios sur les étiquettes pourrait 

améliorer les produits, car les produits concurrentiels le sont déjà et que les lieux 

de ventes préfèrent les produits certifiés bios. Si Sunn og Frisk AS fait faire le 

Vital Greens en comprimés il faut aussi indiquer la posologie recommandée et la 

durée de prise.  

Il nous semblait évident de mettre une cuillère de dosage dans chaque boîte pour 

faciliter l’usage du produit pour les consommateurs. En outre, selon les interrogés, 

il faut signifier sur l’étiquette qu’il est nécessaire d’utiliser un shaker pour 

dissoudre la poudre avec le liquide.   

 

L’impression d’un produit joue un rôle pour la perception de la marque complète, 

nous avons vu plusieurs marques concurrentielles qui gardent un « standard » 

pour tous leurs produits. C’est-à-dire que les boîtes de produits sont toutes de la 

même couleur mais sont différenciées par des nuances. Ici il n’est peut être pas 

nécessaire de différencier la couleur seulement parce qu’il s’agit de deux produits 

différents, car visuellement c’est bien quand les produits se ressemblent. Il ne faut 

pas oublier que l’apparence des produits crée la réputation de la marque. Dans le 

cas de Sunn og Frisk AS, nous trouvons un peu contradictoire et aussi mal perçu 
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par les consommateurs le fait de mettre des produits naturels dans des boîtes de 

plastique. Les boîtes n’apportent aucune valeur complémentaire notamment pour 

les ingrédients qui sont pourtant ici de grande qualité. Le plastique blanc a l’air 

trop simple et ne donne pas envie d’acheter. Des boîtes en verres ou en carton 

nous sembleraient mieux adaptées, elles correspondraient plus aux produits 

également.  

 

LA PERCEPTION DE PROTÉINES : 

Les premières réactions liées à un produit protéiné comme Vital Protein étaient un 

manque d’intérêt et un certain rejet. La majorité des personnes interviewées pense 

à la poudre de protéine comme un supplément pour les sportifs ou les femmes et 

les hommes qui veulent maigrir.  

La plupart des gens interrogés nous ont montré leur incertitude face à l’usage de 

protéines. Ceci est lié au régime Dukan très populaire en France, il y environ cinq 

ans. Des régimes hyper-protéinés comme celui-ci et d’autres régimes ont été 

accusé de générer des problèmes de reins pouvant donner lieu à des dialyses.  

 

Dans tous les cas, expliquer aux gens que la protéine était végétale, a rendu le 

produit plus intéressant. Le débat autour des protéines est toujours d’actualité en 

France, des études pour et des études contre paraissent, aussi nous recommandons 

de bien expliquer sur la boîte comment utiliser Vital Protein, dans quel dosage et 

ne pas surconsommer le produit. Car comme pour tout dans la vie, il ne faut pas 

abuser. Il est évident que la perception de la protéine peut être une menace pour le 

marché français et une barrière à l’introduction du Vital Protein.  

 

Prix  

Un produit à prix élevé est souvent interprété comme un produit de bonne qualité 

et vis versa.  

Le prix est toujours associé au profil souhaité par la marque, alors c’est important 

que le prix corresponde à la qualité et à l’impression du produit. 

 

Le prix de Vital Greens et Vital Protein est compétitif, car il correspond au niveau 

de prix des produits concurrentiels. Le rapport qualité/prix est très important, 

particulièrement en cette période post crise économique. Pour défendre le prix de 
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Vital Greens et pour minimiser l’impression du prix, une bonne idée serait de 

communiquer le coût du produit par jour.  

 

Parmi les produits concurrentiels Vital Protein est le plus cher, Sunn og Frisk AS 

doit travailler sur l’explication auprès des consommateurs pour les convaincre que 

c’est un produit différent et meilleur grâce à la composition de ses ingrédients. 

Alors communiquer le rapport qualité/prix pour défendre l’écart de prix entre 

Vital Protein et ses concurrents.  

 

Place 

Normalement quand deux produits sont introduits sur un nouveau marché, il est 

préférable d’entrer sur le marché avec des partenaires ayant un grand réseau et une 

large clientèle. D’après les analyses fournies, nous voyons que les produits 

concurrentiels sont présents dans les grandes surfaces et les magasins de chaîne. 

Pour le cas de Vital Greens et Vital Protein, nous considérons donc que les 

endroits les plus favorables pour entrer en premier, sont les magasins spécialisés 

Ginseng et Naturaform. En effet, le fait que les produits concurrentiels soient déjà 

présents dans les grandes chaînes crée des barrières à l’entrée. En outre, comme 

nous l’ont signalé les interviewés la confiance accordée à la personne qui 

recommande ce type de produits est importante. Généralement les employées dans 

les magasins spécialisés sont formés dans le domaine et possèdent de l’expérience 

c’est donc une autre des raisons qui nous fait retenir les magasins spécialisés 

plutôt que les grandes surfaces où les vendeurs ont moins de connaissance.  

 

Lorsque Sunn og Frisk AS aura la connaissance et l’expérience du marché 

français, il sera alors  nécessaire d’entrer dans les grandes chaînes pour améliorer 

la position de la marque Vital. Tout d’abord il faudra entrer à L’Eau Vive car il 

existe très peu de produits concurrentiels présents. Aussi cette chaîne de magasins 

attache beaucoup d’importance à la formation de ses employées, ce qui représente 

un avantage supplémentaire pour Sunn og Frisk AS.  

 

L’importance du e-commerce augmente toujours, il ne faut donc pas négliger le 

site web www.vitalhealtheurope.com  et maintenir une veille. Il y a notamment 
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une possibilité de récupérer les produits commandés sur internet dans le magasin 

Naturaform .    

 

Promotion  

Les consommateurs français attachent de l’importance à la personne qui leur 

fournit les recommandations sur le produit. Ils apprécient d’être renseignés par 

des personnes ayant une formation technique dans le domaine. La confiance en la 

personne ou dans le vendeur est importante de plus si le produit a déjà été utilisé 

par le vendeur cela valorisera le produit.  Il est nécessaire de rassurer les 

consommateurs français au niveau des ingrédients, « à quoi ça sert » et surtout 

quels sont les résultats obtenus avec tels produits. L’importance des résultats 

obtenus ou expérimentés suite à la prise du produit est importante de même le 

goût est à prendre en compte. Nous recommandons donc de faire des dégustations 

de produits en magasin, durant des évènements ou des foires et des salons.  

 

Pour bien intégrer Vital Greens et Vital Protein sur le marché français, il est 

avantageux de faire appel aux gens d’influence pour en faire des ambassadeurs 

pour les produits et renforcer le bouche à oreille. Sunn og Frisk AS devrait 

premièrement profiter de leur revendeur déjà présent à Antibes, ce sera plus facile 

de contacter les magasins potentiels avec son aide. En Norvège, Sunn og Frisk AS 

a crée des relations de partenariat avec plusieurs cliniques et thérapeutes. Les 

partenaires proposent et vendent Vital Greens et Vital Protein à leurs clients qui 

obtiennent de meilleurs résultats. Nous recommandons à Sunn og Frisk AS 

d’utiliser son contact, Angela Fürstler, pour contacter des partenaires potentiels.  

 

Nous considérons aussi des anciens sportifs d’âge moyen comme pouvant être des 

ambassadeurs très actuels pour montrer qu’ils veulent vieillir en bonne forme et 

en pleine santé avec Vital Greens et Vital Protein. Un nom et un visage connus 

qui font de la promotion pour les produits seront très avantageux. De plus des 

articles journalistiques dans les magazines de santé et de bien-être, ainsi que des 

publications dans autres revues spécialisées sur l’alimentation sont des outils pour 

accroître la connaissance des produits.  
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LA CONCLUSION 
Finalement, après avoir réalisé toutes les analyses nous pouvons maintenant 

proposer à l’entreprise Sunn og Frisk AS les réponses à la problématique 

principale de cette étude « Comment Sunn og Frisk AS peut entrer avec succès sur 

le marché français ? » 

Nous avons expliqué comment l’entreprise Sunn og Frisk AS devrait adapter les 

quatre variables « 4 P’s », pour mieux se préparer pour le marché français. Nous 

recommandons d’introduire les produits comme une gamme de produits complets 

car Vital Greens et Vital Protein sont des partenaires nutritionnels idéaux.    

 

Compte tenu des dimensions culturelles de la France, de ses traditions 

alimentaires et de sa réputation de pays de la Gastronomie, nous recommandons 

de travailler précisément  le marketing autour de ces deux produits. Il ne faut pas 

oublier que les français sont très traditionnels et n’aiment pas trop les 

changements, aussi la stratégie et le plan de communication doivent être efficaces.  

 

Les recommandations correspondent avec les deux cibles, les adultes entre 35 et 

59 ans, mais aussi les adultes de 60 ans et plus. Nous considérons d’abord la cible 

des adultes entre 35 et 59 ans comme la plus potentielle pour commencer.  

À long terme, quand une connaissance est obtenue et la marque Vital est plus 

connue, Sunn og Frisk AS peuvent agrandir la cible pour toucher les personnes de 

60 ans et plus.  

 

Pour atteindre la cible sur le marché français et pour pouvoir mettre les 

recommandations suivantes en pratique, nous recommandons à Sunn og Frisk AS 

d’utiliser un agent francophone comme stratégie d’entrée sur le marché français. Il 

faut que l’agent soit francophone, familier avec la législation française et le 

processus du dépôt de dossier des produits. Mais, il faut prendre en conscience 

qu’établir une relation d’agent en France est un processus qui prend du temps. 

Afin, c’est ici les dimensions culturelles seront utiles.   

 

Pour démarquer et différencier Vital Greens et Vital Protein de ses produits 

concurrents, pour les adapter le mieux possible vers les préférences de La cible et 
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pour atteindre le succès sur le marché français, nous recommandons à Sunn og 

Frisk AS : 

• Produit  

- Conditionnement : Proposer Vital Greens en comprimés. Chercher à 

découvrir les parfums préférés chez les consommateurs français pour 

adapter le goût.  

- Packaging : Changer les boîtes de plastiques par des boîtes en 

cartons, garder une couleur standardisée pour tous les produits dans la 

gamme, les diversifier par des nuances. 

- Étiquette : en français, mettre  les instructions de consommation et 

les indications de la posologie, marquer le pourcentage des ingrédients 

bios et naturels. Marquer que Vital Greens contient de la Spiruline.   

- Accessoires : Ajouter une cuillère de dosage dans Vital Protein. 

Conseiller l’usage d’un shaker avec ces produits.  

• Prix 

- Minimiser l’impression du prix de Vital Greens en communiquer le 

coût par jour. 

- Communiquer le rapport qualité/prix de Vital Protein pour défendre 

l’écart de ses concurrents.  

• Place 

- Entrer dans les magasins spécialisés Ginseng et Naturaform 

- A long terme, entrer dans les magasins biologiques, la chaîne L’eau 

Vive   

• Promotion 

- Faire des dégustations en magasins potentiels 

- Etre présent aux événements, aux salons et foires 

- Profiter de son revendeur Angela Fürstler pour créer un réseau de 

contacts. 

- Trouver des ambassadeurs pour les produits, athlètes de haut niveau 

et les anciens sportifs d’âge moyen et d’autres gens d’influence.  

- Publications dans des magazines spécialisés dans le domaine de 

l’alimentation et de la santé.  
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LES ENTRETIENS 
Nous avons composé deux guides d’entretiens, un pour les distributeurs ainsi 

qu’un pour les consommateurs. Les interviews sont effectuées à base de ces 

guides quand même s’ils prenaient toujours de détours et n’étaient jamais pareils. 

Toutes les questions ont été posées d’une façon ouverte, dont l’interviewer 

pouvait les diriger vers la direction souhaitée. Nous étions donc libre à poser des 

questions supplémentaires telles que besoin pour approfondir la réponse ou le 

sujet.  

 

Enfin nous avons réalisé 32 interviews de consommateurs en plus de 14 

interviews de distributeurs. Les réponses obtenues sont très variées mais on s’est 

rendu compte qu’ils se ressemblent beaucoup car les réponses sont de plus en plus 

similaires. Nous avons choisie de joindre en annexe une sélection d’interviews qui 

selon nous sont représentatives pour notre étude, donc 6 interviews de 

distributeurs et 5 interviews de consommateurs. Aussi, ci-joint une liste de toutes 

les interviews réalisées pendant notre étude. Ils sont toutes transcrit et disponibles 

sur demande. 

 

 

L’introduction utilisée à la première rencontre pour fixer un rendez-vous pour 

l’interview : 

Bonjour, 

Nous sommes deux étudiantes norvégiennes qui faisons partie de l’école de 

commerce de Grenoble. Pour notre projet final de marketing, nous faisons une 

étude du marché français concernant les compléments alimentaires. Le projet 

s’agit de savoir s’il est possible d’introduire deux produits, Vital Greens et Vital 

Protein sur le marché français avec succès. Seriez-vous d’accord de faire un 

interview avec nous ?  
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GUIDE D’ENTRETIEN –  DISTRIBUTEURS 

Magasin : 

Interviewé: 

Profession: 

Date:  

Durée : 

 

• Vendez-Vous des compléments alimentaires ?  

o Si oui, quels types, lesquels ? 

o quelles marques ? 

• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? (Un 

produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 

o Si oui, pouvez-vous nous le présenter 

• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  

o Si oui, quels types ? 

o Si non, pourquoi ? 

• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base des pois ?  

• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ?  

• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  

• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution de 

l’usage des compléments alimentaires ? 

• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les compléments 

alimentaires ? 

• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   

• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   

• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
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Magasin : Ginseng 

Interviewé: Monsieur Lazaro 
Profession: Gérant et nutritionniste  
Date : 21.03.2014 
Durée : 21.29 min 
 
• Vendez-Vous des compléments alimentaires ?  

o Si oui, quels types, lesquels ? quelles marques ? 
Nous vendons des compléments alimentaires, nous avons par exemple le fer, la 
spiruline et une poudre de protéine de la marque Mètanutril.� 
 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 

o Si oui, pouvez-vous nous le présenter 
Oui, essentiellement dans des formes de gélules ou comprimé. C’est vrai qu’on a 
parfois d’origine anglaise et sur forme de poudre qu’on dissolve dans l’eau. Mais 
en France ca se vends surtout en forme des gélules ou en comprimés ou il y a 
toute une mélange des vitamines ou une mélange de sel, minéraux, XX et 
vitamines. J’ai déjà attendu parler de Vital Greens, c’est vrai qu’on en trouve 
beaucoup en Etats-Unis, en Australie etc. Et bon, on commence en parler en 
France. A mon avis c’est un produit intéressant, donc je ne sais pas ce qu’il y a de 
tous, mais donc des protéines, des vitamines, sel et minéraux, et en plus c’est très 
bien que ça contient de la spiruline aussi. Les produits sont en poudre, et du coup 
comme je viens de dire, les français aiment plutôt prendre des gélules et 
comprimés. Je pense que oui, il y a un marché, il est très endroit, très petit, mais 
qui doucement dans les années qui viennent va se développer. D’autant que 
maintenant nous par exemple, en France, on a eu beaucoup de mal à implanter les 
jus de fruits en flacons, chez nous  c’était en ampoules alors en Allemagne, les 
pays du Nord ils en utilisent en flacons qui est plus écologique et moins chère, et 
depuis quatre ou cinq ans, maintenant on arrive à remplacer les ampoules 
traditionnelles qui est en France par les flacons.  
 
• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  

o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 
On en vend déjà de poudre de protéine depuis longtemps, mais nous on ne fait pas 
typiquement la poudre de protéine pour les sportifs mais par contre on fait de 
poudre de protéine végétale. Soit destiné aux végétariens, soit destiné aux 
personnes âgées qui veulent supplémenter leur alimentation, voilà. Alors il y a 
toute à fait une marché pour ce type de produits. Les produits qu’on en vend déjà 
c’est basé sur soya. Essentiellement c’est sur soja, c’est vrai qu’en France on en 
n’a pas trop de pois, mais c’est presque toujours la poudre de soja.  
 
• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base des pois ?  
Je le trouve vraiment intéressant, c’est une bonne option pour des végétariens, qui 
peuvent pour l’instant que choisir que de la protéine fait à base du soja, alors c’est 
bien d’avoir plusieurs choix. La seule chose que je m’inquiéterai déjà, ça sera le 
goût d’une poudre de protéine fait du pois, vu que le goût est tellement important 
pour le consommateur français. 
Maintenant les consommateurs français ont besoin d’être très rassurées au niveau 
d’ingrédients, technique et de fabrication. Et vue que c’est des produits qui est bon 
pour la santé, il faut les expliquer pourquoi c’est bon pour la santé. Évidemment il 
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ne faut pas que ça soit trop compliqué mais il faut les expliquer bref. Nous, on 
explique beaucoup, même quand c’est un produit français et nouveau même, il 
faut d’abord bien les expliquer, et ça, je crois que ça sera très important de faire 
avec votre poudre de protéine aussi, parce que c’est un produit tellement nouveau, 
avec une composition des ingrédients inconnu pour le plupart des consommateurs 
ici en France.  
 
• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ? 
Alors, chez nous, on a de plus en plus des végétariens qui viennent de chercher 
des produits, mais aussi les personnes âgés, alors il y a un peu de tout. Parce que 
le monde qui vient ici sait déjà ce qu’il faut prendre, c’est aussi nous qui fait des 
consignes mais la plupart qui vient ici sont en conscience déjà qu’il faut avoir une 
alimentation équilibré et complet, des vitamines et sel et minéraux des protéines 
etc. Mais il ne savent pas quelle proportion alors c’est pour ca qu’ils viennent 
nous voir. C’est pour corriger leur alimentation et ne pas faire des erreurs. J’ai 
remarqué que les clients sont devenus très réservés aux produits qui viennent de 
loin, et que dans chaque pays ils ont ajouté quelque chose. C’est surtout des 
produits qui viennent de l’Asie, là ils sont beaucoup mal méfiants, mais ils 
achètent beaucoup des produits chinois quand même. Le consommateur français 
est assez contradictoire en fait. Ils vont critiquer quelque chose mais en même 
temps ils veulent l’en acheter. Alors la première clientèle est  végétaliens, la 
deuxième sera les personnes âgées qui font leurs achats chez nous et peut être que 
dans les années qui viennent il y aura aussi des jeunes qui vont venir d’acheter des 
produits chez nous, tel que cels des voitres, parce que c’est un supplément, on 
prend ça un petit tous les jours car ils n’ont pas la possibilité de manger 
correctement à chaque repas ou toutes les jours à cause de travail. Il y a la vie 
quotidienne, les enfants donc ça c’est une forme pratique, simple, d’avoir sous une 
forme concentré maximum les nutriments. Alors quand ils ont mal mangé une 
journée, avec ça ils compensent.  

 
• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Oui, j’ai l’impression qu’il y a de plus en plus concurrence sur internet et la 
France, bien le gouvernement ne fait rien de tout pour supporter les magasins 
comme nous.   
 
• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution 
de l’usage des compléments alimentaires ? 
Ça fait quand même une évolution lente de consommateur français, et je pense 
que la forme poudre qui est plus écologique que les gélules et comprimés, se 
développera de tant que les gélules sont emballées de la gélatine par exemple Et je 
pense quand même que c’est une évolution nécessaire pour les consommateurs 
français mais alors ça prend du temps, avec beaucoup de conseils et information.  
Dans les domaines des nutritions, en fait, la France suivie un peu de qu’est-ce que 
se passe à l’étranger et aux Etats-Unis, les pays anglo-saxons justement, mais 
nous sommes en une dizaine d’années de retard. Mais qu’est-ce qui est fait aux 
pays anglo-saxons en fait, finissent par venir en Europe et en France. Donc on est 
toujours attentif à qu’est-ce qui se passe chez vous, pour préparer le marché 
français, parce que ça prend du temps.  
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• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
Depuis la crise on ne sait jamais comment la journée va être. Du coup il y a 
beaucoup de monde mais soudainement il n’y a personne. On ne peut pas prévoir, 
ça change chaque fois, mais alors en tout cas, je pense que dans l’avenir ca 
augment, le marché va s’ouvrir avec les temps. 
 
• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   
Nous on est indépendant alors c’est nous qui choisissons. Le besoin de notre 
clientèle et qu’il fait la concurrence sont des deux facteurs importants en 
choisissant nos produits. Quand c’est des grandes chaines des magasins bio, on en 
n’a pas envie de faire les mêmes produits qu’eux parce qu’on va le trouver moins 
chère chez eux. Donc on essaie de trouver, alors des produits haut de gamme des 
bonnes produits qui nécessite beaucoup de conseils qu’on ne trouve pas chez les 
grandes magasins bio. Parce que le monde va acheter quelques produits chez eux 
et vient acheter d’autres produits chez nous.  Des produits courants alimentaires, 
ils vont dans les grandes chaînes. Des produits très spécifiques comme cela, un 
peu moins connus ils vont venir les acheter chez nous. Les grandes chaînes se sont 
La vie Claire, L’eau vive, Naturalia etc. Et les pharmacies sont aussi dans la 
concurrence mais c’est diffèrent. Là c’est tout le prestige de pharmaciens donc 
sauf que lui il vend des choses alimentaires et médicaments qui pour quelques 
clients sont bien et pour d’autres clients c’est moins bien. C’est alors une autre 
concurrence très importante mais aussi très différente. Souvent on en trouve des 
produits diffèrent aux pharmacies qu’ici.  
 
• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   
Non, pas souvent, quand on a un bon produit on le garde la plus longtemps que 
possible. Contrairement des grandes chaines de magasins, chez nous c’est très 
stable. Les référencements sont très stable chez nous, on se ne jette pas sur toutes 
les nouveautés, on étudie le dossier, on cherche les nouveautés qui vont durer. On 
ne cherche pas les produits qui ne vont durer qu’un été. On cherche des produits 
durables. Ce qui est important pour moi est de savoir les conditions commerciales, 
le prix d’achats, à combien il faut que j’achète en termes de quantité, six, douze 
ou vingt-quatre, un carton, et est-ce qu’il y a une gamme complète ou un seul 
produit. 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
Toute d’abord, l’étiquette est importante pour les francais. Vital Greens est bien 
quand on voit le vert à cause de la spiruline et la chlorelle, donc c’est bien, c’est 
voyant. Il faut bien que quand c’est posé dans un rayon, ce soit très visible toute 
de suite. Ca par contre, Vital proteine pour aujourd’hui c’est un peu trop clair, 
pâle je pense. Mais sinon c’est bien, c’est juste au niveau de couleur que ça 
pourrait être un peu plus voyant, plus de couleur parce que maintenant parmi tous 
les produits, il est trop pâle, et les gens ne veulent pas le remarqué. Je pense que 
notre clientèle vont comprendre l’étiquette de vos produits parce qu’ils sont un 
peu informé déjà alors Vital Protein ca va. La liste d’ingrédients est bien. Si vous 
le vendez en grandes surfaces, grande chaines, les étiquettes ne sont pas assez 
voyant, alors chez nous c’est mieux mais il y a des possibilités d’amélioration.  
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Magasin : Naturaform 

Interviewé: Nathalie Bourquelot 
Profession: Gérant 
Date : 11.04.2014 
Durée : 26.09 min 
 
• Est-ce que vous vendez des compléments alimentaires ?  

o Si oui, quels types, lesquels ? Quelles marques ? 
Je vends des cocktails de vitamines et de plantes, aussi bien en liquide,  en 
comprimé, qu’en gélule. Quelques fois, les clients demandent ce type de produits 
sous forme de poudre, parce qu’ils savent qu’il y a plus de produits dans une 
poudre que dans un comprimé. Le rapport qualité/prix est plus intéressant. Par 
contre, il n’est pas possible de masque le goût de la poudre et d’ajouter une saveur 
à celle-ci, contrairement aux comprimés et aux gélules. Je vendais de la poudre de 
spiruline, mais les gens n’aimaient pas trop le goût. Par conséquent, j’ai remplacé 
la poudre par des gélules et des comprimés. Mais il est vrai que pour comprimer 
les ingrédients, il faut ajouter des ingrédients spéciaux, ce qui rend le produit un 
peu moins naturel.  

 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 
o Si oui, pouvez-vous nous le présenter 

Non, je n’ai pas un produit comme ca.  
 

• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  
o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 

Oui, je vends des barres de protéine, mais pas de poudre. J’ai vu qu’il existait un 
marché pour cela, j’ai d’ailleurs des clients qui m’en demandent. Mais pour ma 
part, je trouve que la poudre n’est pas le plus adéquat pour cette catégorie de 
produits. De plus, on peut très vite dépasser les doses, ce qui peut s’avérer 
dangereux pour la santé. Il faut savoir en effet que le corps ne peut métaboliser 
qu’un gramme de protéine pur par jour et par kilo. Certaines personnes ne savent 
pas cela, et par conséquent, rencontrent des problèmes avec leurs reins, par 
exemple. D’autres personnes ont des comportements à risques, car obnubilées par 
les régimes et la perte rapide de poids, ils abusent de ce type de produits. Il est 
donc important de faire attention et de bien surveiller cela.  

 
• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base de pois ?  
Ça peut être intéressant effectivement d’avoir des produits qui ne soient pas à base 
d’œufs et qui soient plus axés sur le végétal. Il faut savoir que les protéines 
végétales sont digérées et métabolisées différemment que les protéines animales. 
En tous cas, il y a moins de danger pour la santé, et notamment pour les reins, en 
utilisant des protéines végétales. Voilà pourquoi il s’agit en effet d’un produit 
intéressant. La cible pour ce type de produits serait plutôt des personnes sous 
régime alimentaire, ou pour des personnes qui rencontrent des problèmes par 
rapport à leur taille. Par exemple pour le petit-déjeuner, ce produit leur permet de 
changer de type de repas sans prendre du poids. Les sportifs pourraient également 
être la cible de ce genre de produits. Ils ont en effet un grand besoin en protéines. 
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• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ?  
C’est une clientèle très variée, avec différents profils. 
 
• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Oui. C’est d’ailleurs cette concurrence que je crains car elle peut très vite 
provoquer une baisse de mon chiffre d’affaire et de ma clientèle. Il y en a 
beaucoup de gens qui achètent en ligne. On peut les répertorier en deux 
catégories. Il y en a ceux qui ne veulent pas, et qui ont peur, parce qu’il y a eu pas 
mal de piratage de carte bleue, et qui ont peur que le site ne soit pas sécurisé. Ils 
préfèrent alors aller dans les magasins ou les boutiques. En revanche, il y en a 
ceux qui achètent sur internet. Je fais d’ailleurs partie des points relais où les 
clients peuvent retirer leur commande faite sur internet. Pour autant, je pense que 
le contact avec le client est un point essentiel, et c’est quelque chose qu’il ne peut 
pas retrouver quand il effectue ces achats en ligne. 
 
• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution 
de l’usage des compléments alimentaires ? 
Alors ce n’est pas exactement cela. J’ai vu une diminution de la fréquentation des 
clients en magasin, mais cela ne veut pas dire qu’il y a eu une diminution de 
l’usage de compléments alimentaires. Il y a beaucoup de personnes qui vont faire 
leurs achats sur internet. Par conséquent, je connais certes une baisse de mon 
chiffre d’affaire, mais je ne suis pas du tout convaincu que cela reflète l’état actuel 
du marché. 
 
• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
Depuis cinq ans, de plus en plus de français veulent de la rapidité et de 
l’efficacité.  Les compléments alimentaires répondent à ses exigences, donc je 
pense qu’ils ont un avenir devant eux. De plus, ils peuvent être utilisés par 
l’ensemble d’une famille. Je pense que les compléments alimentaires ont encore 
des beaux jours, parce que il y a plus en plus de médicaments qui ne sont plus 
remboursés et que les personnes veulent se soigner et de plus en plus 
naturellement. Ils se tournent dès lors vers les compléments alimentaires. 

 
• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   
Ici, c’est à moi qui prends les décisions. Pour introduire un nouveau produit, le 
fabricant le propose aux fournisseurs et, ensuite,  les fournisseurs le proposent aux 
magasins. Ces fournisseurs passent par des commerciaux, et leur demandent 
d’aller démarcher auprès des clients. Certains commerciaux sont multicartes, 
d’autres sont attachés à un seul laboratoire. Ces commerciaux viennent dès lors en 
magasin pour me proposer de nouveaux produits. Et c’est souvent à ce moment-là 
que je vais prendre connaissance des nouvelles tendances du marché. Mais 
j’essaie de plus en plus de vendre des produits qui ne sont pas présents dans les 
grandes chaînes ou des supermarchés bio, car je n’ai pas la capacité suffisante 
pour les concurrencer. Ils achètent de plus grandes quantités que moi. 

 
• Changez-vous souvent de gamme de produit ?  
Non, je ne change pas souvent mes gammes. En revanche, si je constate que 
plusieurs clients m’ont demandé un même produit que je ne vends pas, je peux 
faire des changements. Je choisis mes produits en fonction des besoins. En effet, 
s’il y a des demandes parmi les clients, cela crée donc un besoin.  Je vais alors 
voir auprès des fournisseurs pour savoir s’ils peuvent me le proposer. Il m’est déjà 



 

Side 84 

arrivé que certains produits, pourtant demandés par les clients, ne soient plus 
fabriqués. J’essaie alors de les remplacer par des substituts. Mais il m’arrive 
également de mettre en vente des produits nouveaux, et d’essayer de créer cette 
demande. Quelque fois, certains clients arrivent ici et me demandent si j’ai des 
nouveautés et donc j’aime bien pouvoir leur proposer quelque chose.  
 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
Ce n’est pas très moderne. Je ne le trouve pas attirant. Il n’a pas tellement 
d’allure. L’étiquette est écrite en français. Quelque chose de plus sobre peut être 
serait mieux ? Et de plus simple aussi ! Il faudrait qu’il y ait moins de choses sur 
l’étiquette pour que tout soit clair pour le client. 
Les français ont besoin de comprendre rapidement en quoi consiste le produit. En 
ce qui concerne les couleurs, cela reste subjectif.  Mais je trouve que ces couleurs 
conviendraient plus à des produits solaires. En clair, le packaging doit être allégé 
et les couleurs mieux choisies. 
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Magasin : La Vie Claire Grenoble 

Interviewé: Nicolas Poitié 
Profession: Directeur 
Date : 21.03.2014 
Durée : 37.39 min 
 
• Est-ce que vous vendez des compléments alimentaires ?  

o Si oui, quels types, lesquels ? Quelles marques ? 
Nous vendons des équivalents aux complémentaires alimentaires, comme 
Spirutein ou Natures plus. Ce sont des produits à base de spiruline, qui n’est autre 
qu’une micro-algue. Nous vendons également des protéines, des vitamines, des 
minéraux, et des suppléments pour aider la digestion, de la viande par exemple. 

 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 

o Si oui, est-ce que vous pouvez nous le présenter 
Nous avons en magasin des produits de la gamme Spiruline et quelques vitamines 
composées. Néanmoins, il ne s’agit pas de produits composés de plusieurs types 
de vitamines et minéraux comme vous le demandez. Aussi Nous vendons du 
GreenMagma, qui est un concentré du jus d’herbe d’orge qui s’apparente aux 
cocktails de vitamines. 
 

• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  
o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 

Oui, nous vendons des produits protéinés, que l’on retrouve dans la gamme 
Spirutein. Il s’agit surtout de protéines, que l’on décline en différents parfums : 
chocolat, vanille, green, fruits rouges. Ils contiennent également des acides 
aminés, pour les personnes qui pratiquent un sport, ou pour celles qui veulent faire 
des régimes et qui aimeraient accompagner leur alimentation de protéines. Il y a 
beaucoup de recettes qui se marient avec ces produits. Bien évidemment, il ne faut 
pas manger que cela. Ce sont avant tout des compléments. Par exemple : pomme 
+ yaourt + spirutein/ légumes + spirutein / spirutein + crudités + viande ou 
poisson. De plus, c’est un complément alimentaire qui peut être utilisé par 
différentes types de personnes. 
 

• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base de pois ?  
C’est végétarien, végan, sans gluten, sans lactose… ce n’est pas mal du tout ! 
C’est vrai que les protéines à base de pois, c’est très bien! Nous avons d’ailleurs 
un peu la même chose, avec des pois d’artichaut et du riz. Ce type de produit 
pourrait tout à fait répondre aux besoins alimentaires des sportifs, ou aux 
personnes qui font attention, mais également aux végétariens, qui ont un fort 
besoin en protéine végétale puisqu’ils ne mangent pas de viandes. En résumé, les 
cibles de ce type de produits sont les végétariens, les personnes qui font du sport 
et qui cherchent d’autres choses que des protéines animale notamment. Et puis les 
gens qui veulent perdre du poids. 
 
• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ?  
Ca dépend, il y a des mamans avec leurs enfants un petit peu, pas beaucoup. C’est 
surtout des adultes, entre 30 et 40 ans, mais on peut retrouver également des 
personnes âgées entre 60 et 70 ans. Ils viennent ici surtout pour répondre à des 
problèmes d’articulation, de sommeil, de digestion…  
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• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Oui, nous l’avons constaté un peu, mais cela n’a pas encore de grands impacts sur 
nos ventes. 
 
• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution 
de l’usage des compléments alimentaires ? 
Les ventes augmentent peu en peu, mais en France il y en encore peu de 
consommateurs et consommatrices qui cherchent ces produits-là, comme les 
protéines en poudre ou encore des vitamines en poudre. Il est vrai qu’en France, la 
poudre de protéine est plutôt réservée aux sportifs et aux personnes qui font un 
régime minceur. Les végétariens prennent souvent de la spiruline, mais très 
rarement ce genre de chose (Vital Protein). Ils consomment également beaucoup 
de soja voir quasiment que cela. C’est d’ailleurs l’une de no principales ventes.  
 
• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
En ce qui concerne le marché des compléments alimentaires en France, il est assez 
stable. On remarque qu’il y a de plus en plus de magasins et de pharmacies, ainsi 
que de grandes surfaces qui vendent ces produits. Pour autant, ce n’est pas un 
marché qui progresse, contrairement aux produits biologiques. Parce qu’il s’agit 
également d’une question d’argent, les consommateurs font de plus en plus 
attention à leur portefeuille. Néanmoins, certains consommateurs n’hésitent pas à 
mettre le prix pour des produits qui soient le plus naturels possibles. Je pense ici 
surtout aux végétariens. C’est d’ailleurs la raison pour laquelle ils raffolent de la 
spiruline, car la spiruline est une algue, et il n’y a aucun ajout dans ce produit. 
C’est labellisé et biologique, donc naturel. Les végétariens sont très attentifs à la 
composition des produits et à leur provenance. Et comme beaucoup d’autres 
choses, ils commencent à demander de la spiruline qui provienne de France.  
 
• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez en magasin ?   
Nous ne rencontrons pas une demande très forte donc c’est essentiellement les 
fournisseurs qui savent et qui connaissent les tendances du marché. Nous, nous 
sommes là pour faire en sorte que le produit est bien implanté pour favoriser au 
mieux son développement. N’oublions pas que nous sommes avant tout des 
vendeurs, nous conseillons le client et essayons de répondre au mieux à ses 
besoins. En règle générale, en vente dans notre magasin, c’est quatre-vingt 
pourcents des produits de la vie claire, et vingt pourcents qui proviennent de 
différents fournisseurs. Voilà notre contrat. J’ai des fournisseurs qui vendent 
plusieurs marques, j’ai des grossistes (un fournisseur qui ont plusieurs marques), 
et j’ai aussi des fournisseurs qui ont qu’une seule marque ou produit.  
Ce qui est important pour moi, c’est de savoir les conditions commerciales, le prix 
d’achat, combien de quantité il faut que j’achète, six, douze ou vingt-quatre, un 
carton… ? Savoir à partir de quelle quantité les  frais de port sont égaux à zéro. 
Dans notre jargon, nous appelons franco de port, les frais de port que nous devons 
régler. Nous cherchons par conséquent à ne pas payer de franco de port. Parce 
qu’aussi non, nous devons essayer de récupérer cette dépense sur notre prix de 
vente. Je regarde aussi la date limite, pour savoir si je vais arriver à vendre avant 
la date limite de consommation.  Nos critères de décision se rapportent donc 
essentiellement sur les produits. Les deux questions que je me pose 
régulièrement : est-ce que je vais parvenir à vendre ces produits ? Est-ce qu’ils 
correspondent à une attente du client ?  
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 Ensuite, je m’intéresse au prix, au packaging, à la composition des produits, aux 
conditions et à la quantité que je dois prendre. J’essaie également de savoir s’il 
existe ou non une gamme complète ou s’il s’agit d’un seul produit.  
 
 

• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   
Nous avons assez régulièrement des nouveautés en magasins. Mais tout dépend du 
type de produit. Par exemple, en alimentaire, nous n’avons pas eu de nouveautés 
depuis longtemps, car, premièrement, il n’y a pas de demande particulière à ce 
niveau là, et, deuxièmement, il n’y a pas de nouveautés qui retiennent notre 
attention.  
Mais, par exemple, Vital Green pourrait être une bonne nouveauté. En revanche, 
en ce qui concerne Vital Protéin, nous disposons d’un produit similaire en 
magasin.  

 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
De mon point de vue, je pense qu’il faudrait « franciser » le packaging, c’est-à-
dire faire un produit spécifique pour le marché français. Par exemple le packaging 
me semble assez banal, voire moyen. C’est un peu ringard je trouve. Le produit 
que vous me montrez là est fade, manque d’inspiration, et n’est pas assez attractif 
pour séduire les clients. Le nom Vital Greens est une idée. C’est vrai qu’il existe 
déjà Green Magma alors pourquoi pas. Je remarque qu’ils ont un PH ! Voilà 
quelque chose d’intéressant ! C’est bien ! Le PH (Potentiel Hydrogène) neutre 
correspond à un 7. Alors 7 ou 8 en terme de PH est plutôt pas mal, car il ne faut 
pas que cela soit acide.  
Concernant le packaging, le vert de Vital Green est bien. Peut être faudrait il 
l’adoucir ? La typologie est également à revoir, afin de la rendre plus moderne et 
plus esthétique. Néanmoins, le packaging n’est pas systématiquement la chose 
essentielle. Tout dépend si c’est une gamme de produit ou s’il s’agit juste d’un 
produit.  
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Magasin : La Vie Claire Lyon 

Interviewé: Marie 
Profession: Responsable de rayon des compléments alimentaires et naturopathe 
Date : 02.04.2014 
Durée : 18.33 min 
 
• Est-ce que vous vendez des compléments alimentaires ?  
o Si oui, quels types, lesquels ?quelles marques ? 
Oui, nous en vendons. Nous vendons tout d’abord de la spiruline, puis nous avons 
également du Green magma, qui n’est autre que du jus d’herbe d’orge, ainsi que 
des produits de même acabit. Nous vendons aussi de la protéine végétale, à base 
de pois et du quinoa.  
 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 
o Si oui, est-ce que vous pouvez nous le présenter ? 
Nous vendons plutôt des vitamines simples, mais le produit qui s’apparente le plus 
à un cocktail de vitamines et que vous pouvez trouver chez nous est le Green 
Magma. Il s’agit d’un produit très bénéfique pour le corps. 
 
• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  
o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 
Nous vendons des protéines en poudre, marquées Spirutein, et qui propose des 
goûts différents. 
 
• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base des pois ?  
Je pense que c’est un produit intéressant aussi bien pour les personnes fatiguées, 
pour les sportifs, mais également pour les individus qui ne mangent pas assez au 
petit-déjeuner. Il s’agit en effet d’un bon produit pour compléter l’alimentation si 
elle n’est pas assez équilibrée. Tout le monde peut prendre ce type de produit, 
même si l’on est sous un traitement d’allergie, ou sensible au gluten ou au lactose. 
Je trouve que ces produits en poudre sont vraiment très bien car ils sont naturels. 
 
• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ?  
Notre clientèle, est assez difficile à décrire car elle est très diversifiée. Des 
personnes de tout type et de tout âge viennent dans notre magasin. Certains 
viennent pour acheter des légumes frais ou BIO, alors que d’autres viennent pour 
des vitamines ou des herbes… 
 
• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Bien sûr. Il y a de plus en plus de personnes qui achètent, le plus souvent, des 
produits alimentaires comme des substituts aux vitamines en ligne. 

 
• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution 
de l’usage des compléments alimentaires ? 
J’ai remarqué que les ventes commencent à devenir intéressantes, en ce qui 
concerne les protéines, sans pour autant être importantes. Il y a quelques années, 
les protéines étaient très à la mode, et je constate que ce phénomène revient.  
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• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
Je suis sûre que la demande de ce type des produits va monter crescendo. Il est en 
effet très pratique de prendre des compléments pour plus des personnes qui n’ont 
pas le temps de manger suffisamment équilibré.   
On peut constater également que la demande pour ces produits augmente pendant 
l’été, parce que les personnes se mettent à faire des régimes pour faire attention à 
leur ligne. 
 
• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   
C’est très simple. Nous commandons les produits au central de la vie claire, et 
c’est eux qui choisissent les produits et les marques que nous pouvons 
choisir/commander. C’est le central qui donne les directives concernant les 
produits à vendre.    
 
• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   
Chaque mois, des nouveautés sont en vente dans notre magasin. Cependant, on 
retrouve toujours des basiques dans nos gammes. 
 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
Je trouve qu’il est dommage qu’il ne soit pas indiqué sur les étiquettes des boîtes 
la cible visée par les fabricants.  
Concernant votre boîte, je constate que l’étiquette est écrite en français. Le 
packaging que vous me montrez là n’est pas très attirant, et assez simpliste je 
trouve.  
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Magasin : L’eau Vive Centre Ville Grenoble 

Interviewé: Isabelle  
Profession : Responsable du magasin 
Date : 01.04.2014 
Durée : 39.35 min 
 

• Vendez-Vous des compléments alimentaires ?  
o Si oui, quels types, lesquels ? quelles marques ? 

On vend déjà des compléments alimentaires, on essaie de proposer des produits de 
l’agriculture biologiques au maximum sinon soit 100 % naturel. Comme produits 
nous vendons la spiruline de la marque Flamant vert, et aussi nous vendons le 
poudre Green Magma  Ce n’est pas tous nécessaire d’voir certifié biologique. On 
a des produits locaux, mais pas tous, il y a même des produits américaines. Un 
peu de tout parce qu’on travaille avec des différents fournisseurs, et c’est difficile 
de trouver des produits locaux.  
 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux).  

o Si oui, pouvez-vous nous le présenter 
On en vend déjà des composés multivitaminés, comme le spiruline et des mixes 
des vitamines en capsules, en poudre et même en liquide. 
 
• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  

o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 
Nous en vendait des poudres de protéines avant on ne fait pratiquement plus, et 
moi je ne le fais pas parce que quant au consommateur biologique, je considère 
que ce n’est pas une bonne alimentation. Moi ca fait huit ans que je travaille pour 
L’Eau vive et quand j’ai démarrée on vendait une gamme de protéine mais qui 
n’était pas naturelle et donc après on l’a arrêté, parce qu’il faut savoir qu’n huit 
ans ca a beaucoup évolué aussi bien au niveau alimentaire biologique que non-
alimentaire. Il y a beaucoup des choses qui ont évolué, beaucoup des nouveaux 
produits, et donc nous on a décidé d’arrêter de les faire parce qu’on considère que 
les produits protéines ne sont pas bon pour la santé, notamment au niveau de 
reins.  
 
• Que pensez-vous d’un produit de poudre de protéine à base des pois ?  
On a entendu des personnes qui n’ont pris que ca, le poudre de protéine, le soir, ou 
qui ont fait des régimes hyper protéinés et c’est super dangereux pour la santé. Par 
exemple le régime Dukan, très dangereux, il y a des gens qui se sont retrouvé 
dialyse à cause de reines à vie.  Dukan était à la mode, ca fait huit ans, il y avait 
une période de monde qui faisait des régimes hyper protéinés à base de soin 
d’avoine et le soin de blé, et en fait elle ne mangeait plus des fruits et légumes, 
elle ne portait plus des minéraux et elle ne buvait pas suffisamment, et il y des 
gens qui ont perdus leurs reines à cause de ca. Parce que ca sature les reines les 
protéines, alors pour ca je ne suis pas trop pour un produit de protéine, même si 
c’est à base des pois. Alors a ce poudre de protéine  je dirais non, par rapport au 
ce que j’ai dit déjà, je le ne mettrai pas en avant, par contre je trouve le Vital 
Greens plus intéressant, vue que on a beaucoup des personnes qui consomment de 
la spiruline. Même si il y a une algue qui s’appelle clamât, c’est une algue comme 
la spiruline par contre celle-ci contient de l’iode je pense. Elle est nouvelle sur le 
marché et qui est encore plus complète que la spiruline. Elle est plus nutritionnelle 
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en fait. Par contre, le VG pourrait être intéressant, et en plus on en vend de la 
spiruline tous les jours tous les jours donc ca je pense sera intéressant.  C’est très 
bien qu’il n’y a pas de lactose et pas de gluten dans vos deux produits, ca je vois 
comme un grand avantage. C’est vrai qu’en poudre, on a une meilleur assimilation 
au niveau de l’organisme que en tablette, mais par contre l’information que je 
peux vous donner et que vous aviez beaucoup de consommateurs qui le préféré en 
tablette. À cause du goût parce que c’est très particulier. Aussi parce que comme 
vous partez en weekend ou peu importe, c’est plus pratique à transporter.  
 
• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ?  
Ma clientèle, c’est difficile, car on est dans un cartier assez « facile », mais j’ai 
des jeunes et adultes, on a beaucoup des parents qui commencent se tourner vers 
le bio avec leur tout petites bébés. Ils ont souvent une prise de conscience. On a 
aussi des personnes âgées, voilà un peu de tout. On préfère d’accueillir nos 
clients, parce qu’à l’eau vive on essaie de prendre le temps de s’occuper de nos 
clients on leur renseigne par rapport à leurs questions, et on préfère leur donner 
une bonne habitude alimentaire, équilibré avec des produits biologiques qui ne 
contiennent pas de pesticides. J’ai huit ans d’expérience  et j’ai travaillé aussi dans 
un autre magasin qui était à Meylan. Ce magasin est plus centré dans le centre-
ville est les gens dans centre-ville cherchent plus l’alimentaire. Ils viennent 
beaucoup pour les frais fruits et légumes et après l’épicerie. Et après ils 
complètent leur panier avec ceux qu’on a ici à l’étage.  
 
• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Vue que la majorité de notre clientèle viens de chercher des produits frais, nous 
n’avons pas marquer beaucoup de la concurrence sur internet, mais je sais que les 
gens commencent a commander plus de plus en ligne. 

 
• Y-a-t-il eu une évolution récente en France: augmentation/diminution 
de l’usage des compléments alimentaires ? 
Le bio en quelque sort s’est beaucoup démocratisé pendant les derniers temps, ca 
reste encore un budget mais il en reste encore en priori  pour le prix, sur les fruits 
et légumes par exemple, nous on est très bien. Et il y a de plus en plus de gens qui 
font attention. C’est souvent quand des gens ont eu quelqu’un qui a eu des 
problèmes de santé autour d’eux aussi. Et après du bouche à oreille aussi. 
 
• Comment voyez-vous l’avenir de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
A l’avenir, je pense qu’il va être des personnes ayant un moyen-âge je veux dire, 
je pense aux personnes entre trente et quarante-cinq ans qui ont l’habitude de faire 
la cure parce que en générale ca c’est une cure qu’il faut faire deux fois par année, 
une fois le printemps et une fois l’automne, qui va augmenter son utilisation des 
compléments alimentaires. Il y a plein des gens qui font la cure chaque année, en 
fait vous drainez deux fois par ans, votre organismes, le fois principalement, vous 
refaites vous flux intestinale, et vous le prenez au changement de saison donc le 
printemps et l’automne des substituts pour être moins fatigué en fait. Du coup il y 
a toujours plusieurs Français qui veulent maintenir une bonne forme, alors il y a 
un avenir, à mon avis.  
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• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   
Moi je gère le magasin et on a deux services achats, service alimentaire tous qui 
est en bas et le service non-alimentaire. Et c’est eux qui nous disent, voilà, ils 
reçoivent des échantillons et reçoivent des fournisseurs et à partir de là, ils 
choisissent les produits qu’on doit vendre en magasin. Ca peut aussi dépendre un 
peu de la mode et des exemples de conjonctions. Par exemple, le goji était très à la 
mode, alors on a répondu à la demande du marché. Mais c’est le service achat qui 
choisie les produits que je mets à la vente.   

 
• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   

Non, pas souvent. Parfois si je vois un produit qui je trouve intéressant je peux le 
proposer au service d’achats ou si j’entends plusieurs demandes sur des produits 
qui on n’a pas. Si ca soit en alimentaire ou en non-alimentaire et après je tourne 
dans mon service d’achat et je leur demande si ils trouvent que c’est une bonne 
idée.  
 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
La boîte de Vital Greens, je ne l’aime pas du tout. Mais parce que vous vous 
n’avez pas le même senti que moi.  En France personnellement ca me ne donne 
pas envie, je ne sais pas pourquoi en fait. Je pense je ne vois pas et ne comprend 
pas qu’est-ce qu’il y a dedans. Je ne comprends pas à quoi ca va me servir. Je ne 
vois pas la spiruline je ne vois pas les ingrédients. Je sais que sur des produits 
comme ca vous n’avez pas le droit de mettre trop des renseignements médicaux 
parce qu’après vous passerez par les parapharmacies et ca c’est interdit. Au 
moins, mettre la spiruline sur l’étiquette. Après le boitage, les gens préfèrent le 
vert. Par contre le conditionnement je le trouve bien, il e ni trop grand ni trop 
petit. La boîte est ni trop petite ni trop grosse. Moi personnellement je n’aime pas 
le vert, ce n’est juste pas une couleur que je porte moi. Voilà c’est tout je crois.  
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Magasin : Francois Nature, Lyon 
 
Interviewé: Alexandre Pinot 
Profession: Gérant 
Date : 11.04.2014 
Durée : 26.09 min 
 
• Vendez-Vous des compléments alimentaires ?  

o Si oui, quels types, lesquels ? Quelles marques ? 
Oui, nous, on vend presque que des compléments alimentaires. Comme j'ai 
compris, il y a beaucoup de produits dedans le cocktail de vitamine. L'acerola, 
c'est l'extrait ou de la poudre qui est mis dedans? Alors, c'est l'extrait. Après c'est 
que nous avons, alors on n'a pas ce genre de produits. Nous avons des produits 
comme le goji, la spiruline, l'alfalfa, on a beaucoup de produits, on le vend nous 
ce que l'on s'appelle le complément alimentaire en gélule. Ce que nous vendons 
est plutôt des vitamines sans trop des ingrédients dans le même produits, pour que 
ca soie aussi naturel et simple que possible. Chez nous nous vendons notre propre 
marque, mais aussi Green magma de Super foods. 
 
• Existe-t-il un cocktail de vitamines dans votre gamme de produit ? 
(Un produit composé de plusieurs types de vitamines et minéraux). 

o Si oui, pouvez-vous nous le présenter ? 
Voilà, nous vendions des compléments alimentaires, mais on n'a pas une poudre 
de tout ça. Vous avez quoi comme support, c'est la malt dextrine, ou c'est quoi qui 
est ajouté avec, vous le savez, non? Ah oui, ça sent... Mais il y a beaucoup de 
choses dedans. Le produit comme ça, à ma connaissance, il n'y en a pas beaucoup, 
en France, en toute cas, chez nous on peut trouver la clamât, le green magma, de 
poudre comme ça avec tous ces ingrédients la, mais il n'y a pas beaucoup de ça. 
Comme Green magma, vous pouvez aussi faire un peu des gélules au début, et 
après faire la poudre. Vous pouvez faire les deux. Vous faites une boîte en poudre, 
et un en gélules. Et après vous voyez ce que ça donne, et puis si la poudre 
convient, vous arrêtez les gélules, et le contraire. Et si c'est complémentaire, vous 
pouvez continuer à faire les deux. Alors ça, Green magma, ils font les deux. Green 
magma fait en poudre et des comprimés, ils font des deux sortes. Le même 
produit, qui est en poudre ou en capsules. Alors comme ça, nous on fait cette 
marque de la Green magma, et on vend plus des comprimés que du poudre. Mais 
ils font les deux. Donc vous pourriez vous vous inspirer de ce forme pour faire les 
deux formes galéniques, et après vous voyez ce que ça donne. Une forme 
galénique c'est les comprimés/gélules, la méthode de prise par voie orale, donc 
une formule galénique ça peut être un suppositoire une gélule, un comprimé, un 
cachet. Donc vous pourriez faire ces deux formules la, les commercialiser, et 
après vous l'ajustez. Parce que une fois quand votre dépôt de dossier, que ça sera 
en poudre ou en gélules, c'est pareil. Ça veut dire que le poudre, un poudre comme 
ça, nous on ne vend de poudre, parce que nous, nous sommes les fabricants, toute 
les compliments alimentaires vendus ici, c’est nous qui les fabriquons, en 
Besançon exactement. François Nature en a quatre magasins, et nous fabriquons 
tous nos produits. En poudre ça sera dur délicat a vendre, parce que les gens 
n'aiment pas le goût. Et le goût des fois les gens ne l'aime pas, parce en bouche ce 
n’est pas agréable, donc ils préfèrent, la majorité, c'est des gélules. Votre produit, 
il faudra, parce que dans l'eau ça va pas bien dissoudre, ou ca dissoudre comment 
dans l'eau, vous avez fait un essaie? Ça colle un petit peu?  
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Il faudra eux proposer en gélule. On peut le mettre en gélule je pense, ou de gélule 
végétale, qui soie bio. Apres c'est une question de législation. Parce que après, en 
France, en toutes cas, tous qui a appellation complément alimentaire, font objet 
d'un dépôt dossier de la législation  DGCCRF. Vous savez comment ca marche? 
Non, alors, il faut faire un dossier sur le produit, que vous envoyez a le DGCCRF 
à Paris, puis vous validez vos dossier ou ils vous ne le valident pas. Il y a un gros 
travail  à faire. Ça veut dire, pour chaque produit, chaque ingrédient qui est dans 
votre produit, composition de compléments alimentaire, faut apporter la preuve 
qui est  vendue soit en France, qui est autorisé en France, ou qui est autorisé dans 
un pays de l'Union Européenne. Donc, il faut valider tous vos dossiers, tous les 
produits qui sont dedans, tout valider, et après il faut le dossier.  
Alors, tous les ingrédients, nous, on fait tous ca (montre les rayons), donc on a la 
spiruline, on a tous les produits là. Pour chaque boîte, on a fait un dépôt de 
dossier. Ça prend du temps, mais après, une fois que c’est fait, il faut le faire pour 
tous les ingrédients qui est dedans, y compris les expions supports de fabrication. 
Et après, parce que vous avez la quantité, après il faut savoir comment vous allez 
vendre votre produit, faut savoir si vous allez, en France, alors je parle bien que de 
la France, parce que je connais que la France, voir si vous mettiez compléments 
alimentaires ou compléments nutritionnels. C'est deux catégories différentes. 
Donc ça vous vérifiez chez DGCCRF. La différence entre ces deux catégories, 
c'est que nutritionnels indique tous qui est protéines, lipides, glucides, kcal etc. 
Complément alimentaire, par contre, on n'est pas obligé de le marquer.  
Nous par exemple, nous vendons l'herboristerie, les tisanes, on vend des 
mélanges, pour nettoyer l'organisme. On dit à nos clients que l’on ne prend pas 
ces tisanes parce qu'ils sont bons, mais plutôt parce qu'ils sont efficaces. 
 
• Est-ce que vous vendez des produits protéinés ?  

o Si oui, quels types ? Si non, pourquoi ? 
Chez nous, François Nature, nous ne vendions pas la protéine en poudre, car nous 
sommes plus concentrées de tous qui sont naturel et pas trop composé des 
ingrédients différents, alors c’est plutôt des herbes et ce genre. Nous vendons plus 
des compléments alimentaires comme des vitamines, herbes et algues, au lieu des 
produits composés 
 
• Que pensez-vous d’un produit de la poudre de protéine à base des 
pois ?  
Je le trouve intéressant, vue que c’est fit du pois, je le vois pas souvent, un tel 
produit de tels ingrédients.  Il faut dire que tous qui est en poudre en France, alors 
on trouve beaucoup de produit en poudre, c'est beaucoup danse les salles de sport, 
pour le poudre de protéine comme ça. Mais en diététique, nous voyons on vend ça 
en poudre, on a que ça en poudre- un fruit rouge. Tous les restes sont en gélule. 
C'est plus facile à prendre, vous n’avez pas le goût qui peut être désagréable, et les 
gens l'amènent avec eux son bureau, ils prennent les flacons, ils avalent. Mais en 
poudre, il faut une cuillère ou quelque chose et c'est beaucoup plus compliqué. 
Mais de toute manière, si vous faites votre dépôt de dossier, et ça sera en poudre 
ou en gélule, c'est pareil. Vous pouvez mettre une formule pré- dosé, soit une 
cuillère d'eau doseuse de votre produit, soit près des gélules. Le dossier sera le 
même à faire. Apres sauf que si vous le mettez en gélule, il faut rajouter une 
enveloppe  la gélule pour faire un dossier en plus pour la gélule. Mais là vous avez 
déjà un gros travail, une fois que le rapport est fait pour la gélule est fait, ce n’est 
pas compliqué. Là il y a pas mal de recherche à faire, parce qu'il faudra s'inspirer 
la législation Française après vous pouvez inspirer des législations Belges, 



 

Side 95 

législations Italiennes, faut voir au fonction si vous savez comment marche 
l'Europe, c'est compliqué un petit peu, mais si le produit n'est pas autorisé en 
France, vous avez le droit de prendre un pays de l'Union Européenne, comme la 
Belgique, et apporter la preuve que le produit est autorisé en Belgique et la France 
pourra pas vous le refuser. C'est ce que l'on appelle Le traité de Drôme, libre 
circulation des marchandises. Donc, vous pouvez, si vous manquez sur cette 
formule en France, deux, trois ou dix produits, vous pourriez peut être trouver en 
Belgique, en Italie, en Allemagne, et après vous faites, ou vous mettez dans le 
dossier, comme quoi c'est autorisé en Belgique, vous le fournisse à la France, et la 
France pourra pas vous l'interdire.  
 
Nous, on connaît bien la législation, parce que nous sommes fabricants de nos 
produits, mais comme j’ai déjà dit, nous ne vendons pas des protéines de poudre. 
Je comprends que ça pourra être difficile de mettre votre protéine de poudre en 
gélules, car s’agit des quantités plus grands que cela des vitamines, mais alors, le 
poudre est beaucoup mois pratique de prendre comme consommateur que des 
gélules. Aussi le goût sera hyper important en convaincant des consommateurs de 
le prendre, votre protéine en poudre. En mon avis ça sera difficile de convaincre 
les françaises de manger/ boire un complément alimentaire en poudre. Si cela sera 
le cas, il faut que votre produit soie bon, mais faut pas que c'est aromatisé avec 
des produits synthèse, qui ont un goût  fraise ou banane qui sont pas bon. Il faut 
trouver quelque chose qui soit naturel, qui soie agréable en bouche, et puis il 
faudra faire un essai. Mais ça sera quand même compliqué, parce que les gens, sur 
dix personnes, vous avez peut-être deux qui veulent prendre en poudre, toute le 
reste voudra en gélule, ou soit ce qu’il faudra faire après, c'est les sachets, les 
petits sachets, mais malgré tout, ce des forme résolubles, mais vous ça sera jamais 
résolubles par rapport à ce que vous avez dedans, alors ça sera difficile. Mais il 
faudra essayer d'avoir un bon produit, en bouche, moi je ne l'ai pas goûté, mais il 
faudra le goûter, il faut avoir un produit qui soie agréable en bouche, qui passe 
bien, quoi, pourquoi pas, mais faudra développer ça. C'est important le goût, en 
France. C'est un peu paradoxe, les françaises veulent un produit qui est naturel, 
mais qui sera bon, voilà, c'est difficile.  Donc, faut une tradition formule qui sera 
intéressant. 
 
• Comment pourriez-vous décrire votre clientèle ? 
Notre clientèle est très varié, nous avons des clients qui viennent régulièrement, 
mais aussi ceux qui viennent par l’occasion, et c’est des gens particulièrement 
entre 30 ans et même jusque à 75 ans qui veulent ajouter des vitamines et 
compléments naturels dans leur alimentation. 

 
• Avez-vous de la concurrence sur internet ?  
Apres la croissance en France, le vecteur, de distribution, sont les magasins 
spécialisés un peu comme nous, après vous avez les magasins, les pharmacies, 
puis que l'on appelle les rentres correspondances le DID, donc e-commerce, vente 
par correspondance, donc le plus important c'est e-commerce, vente par 
correspondance, le plus gros marché des compléments alimentaires en France. 
C'est celui qui croit le plus. Donc voilà le marché va être plus développé sur le 
marché d'e-commerce. C'est complémentaire, mais il faut travailler dessus.   
 
• Y-a-t-il eu une évolution récente : augmentation/diminution de l’usage 
des compléments alimentaires en France ? 
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La vente de complément alimentaire, entre 2012 et 2013, a prise 3%, alors ca 
augmente au 3%. Mais ça a baissé entre 2009 et 2010, après la crise de 2008. Là 
ça a tendance de croître a nouveau. Mais c'est 3%, ce n’est pas comme aux Etats 
Unis, là vous avez des compléments alimentaires et la pharmacie, il y a 55% de 
ventes de compléments alimentaires, et 45% un peu après des médicaments. En 
France, on est pratiquement encore à 80%  médicaments et 20% de compléments 
alimentaires. Donc il y a une grosse marge. Mais sauf que les français prennent 
son temps, et ça va doucement. Voilà, après vous avez la pharmacie, mais qui a 
tendance assez réduit, quand même, et après vous avez des magasins, comme 
nous, l'Eau vive, voilà ce genre des magasins. Les magasins ce stabilisent au 
niveau d'ouverture, il y a  moins d'ouverture et beaucoup d'ouvertures 2011-2012, 
mais pour l'instant il y a plus des fermetures que des ouvertures. Et les 
pharmacies, vous avez 22.000 pharmacies en France. 
 
• Comment voyez-vous l’avenir  de ces produits en France : les 
compléments alimentaires ? 
A mon avis il y a un potentiel pour ce type des produits, mais il faut être prudent, 
parce que ça croit doucement. Il faut être prêt, parce qu’un moment que votre 
produit fasse preuve, mais voilà, c'est selon le budget, la société, l'investissement 
qu'ils veulent faire, il faut avoir conscience que ça marchait en France, qui n'est 
pas aussi développé que on pourrait pensiez, beaucoup se sont lié aux domaines, 
et sa croit pas aussi rapidement que l'on aimerait de le faire. Par rapport a votre 
protéine en poudre, le problème dans l’avenir, ça sera le goût. Maintenant, les 
françaises commencent de faire plus attention de leur santé, de leur bien-être,  
s'approche, mais ça prend du temps encore. Mais il faut proposer, quand même 
tous qui est en poudre a toujours été plus compliqué a prendre, après il faut arriver 
de trouver un goût qui soie agréable en bouche. Si vous auriez un goût qui n'est 
pas bon, ce n’est pas la peine, ça ne marchera pas. Appart des puristes, mais des 
puristes il n'en aura que cinq sur cent (5/100), alors 5% des gens qui  font pas 
attention du goût, ça leur gêne pas, mais la majorité, si le goût n'est pas bon, ils ne 
veulent pas le prendre. Il faut travailler avec le goût. 
 
• Comment choisissez-vous les produits que vous vendez ?   
C'est moi qui choisit les produits, et je fais des dépôts des dossiers, donc je sais 
bien comment ça marche. Voilà, nous, on connait bien nos produits, car c’est  
nous-mêmes qui les fabriquons, et on connait bien la législation. 

 
• Changez-vous souvent de gamme de produit ?   
Vu que c’est nous qui fabriquons des produits nous-mêmes, il n y a pas des grands 
changements, mais nous écoutons de notre clients, s’ils ont des préférences et il y 
a plusieurs des clients qui demandent du même produit, nous pourrions le 
considérer à prendre à notre magasin. 

 
• Que pensez-vous du packaging de ces boîtes, que trouvez-vous est le 
facteur le plus important pour attirer l’œil des clients ? 
Ça va, ça va. Je ne les trouve pas tellement attirant. Le Vital Protéine par exemple, 
ça me ressemble de l’hôpital, ça ne me fait pas envie de vendre, ni le prendre, 
alors il faut travailler avec l’étiquetage, mais le Vital Greens ça va mieux, c’est 
vert, c’est claire, alors c’est bon. A mon avis le packaging doit être aussi simple 
que possible, et il faut donner une impression aux clients de ce qui est dedans 
votre produit, et le marquer si c’est BIO et des ingrédients principaux  
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Liste d’interviews de distributeurs 

 
Magasin : Naturaform, Grenoble 
Interviewé : Nathalie Bourquelot, gérante du magasin 
Date : 21.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 27,32  minutes 
 
Magasin : La Vie Claire, Grenoble 
Interviewé : Nicolas Poitié, gérant du magasin 
Date : 21.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 37, 39 minutes 
 
Magasin : Fitnessboutique, Grenoble 
Interviewé : Le responsable du magasin 
Date : 21.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 20,30 minutes 
 
Magasin : Ginseng, Grenoble 
Interviewé : Monsieur Lazaro, nutritionniste et propriétaire du magasin 
Date : 21.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 21,29 minutes 
 
Magasin : Pharmacie St. Bruno,  Grenoble 
Interviewé : le responsable du rayon des protéines 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 18,33 minutes 
 
Magasin : Grande Pharmacie Normale, Grenoble 
Interviewé : Cheval 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 16,18 minutes 
 
Magasin : L’eau Vive, Grenoble 
Interviewé : Isabelle, responsable du magasin 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 39,35 minutes 
 
Magasin : Casa Bio, Grenoble 
Interviewé : Elsa Girard 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 27,14 minutes 
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Magasin : Retour aux Sources, Echirolles 
Interviewé : vendeuse de magasin 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 45,40 minutes 
 
Magasin : La Vie Claire, Lyon 
Interviewé : Marie, responsable des rayons des compléments alimentaires  
Date : 02.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 18,33 
 
Magasin : Orexis Bio, Lyon 
Interviewé : Eve Jullien, gérante 
Date : 02.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 14,34 
 
Magasin : L’eau Vive, Lyon 
Interviewé : le responsable de magasin 
Date : 02.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 15,32 minutes 
 
Magasin : Naturalia, Lyon 
Interviewé : Anna Mielcarek, vendeuse  
Date : 02.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 18,11 minutes 
 
Magasin : Francois Nature, Lyon 
Interviewé : Alexandre Pinot, responsable de magasin 
Date : 11.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 26,09 minutes 
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GUIDE D’ENTRETIEN - CONSOMMATEURS 

Interviewé:  

Profession: 

Date :  

Durée : 

 

• Comment faites-vous attention à votre santé et à votre alimentation?  

 

• Prenez-vous des compléments alimentaires?  

o Si oui, lesquels? Et pourquoi  

o Si non, pourquoi ?  

 

• Sous quelle forme prenez vous des vitamines ? 

 

 

• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 

poudre ? 

Pourquoi/Pourquoi pas ?  

 

• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base de 

pois jaune? 

Pourquoi/Pourquoi pas ? 

 

• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 
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Interviewé: Philippe Even, 58 ans 

Profession: Gastro-entérologue  
Date : 29.04.2014 
Durée : 24,03 min 
 
• Comment faites-vous attention à votre santé et alimentation ?Je veille à 
manger équilibré, notamment grâce à ma femme qui sait bien faire la cuisine. 
 

• Prenez-vous des compléments alimentaires?  
• Si oui, lesquels? Et pourquoi? Si non, pourquoi? 
Moi, personnellement, je ne prends pas des compléments alimentaires, car je 
trouve l’alimentation normale est suffisant. Sauf que si je me sens fatigué ou 
pendant l’hiver je prends le vitamine C, et des autres types des compléments 
alimentaires comme le magnésium je peux prendre si je sens que j’en ai besoin. 
Par contre, comme je suis docteur, je conseille systématiquement des 
compléments alimentaires aux patients cancéreux ou avant une lourde intervention 
opératoire sur le tube digestif (je suis gastroentérologue). Il est important 
d’assurer un état nutritionnel satisfaisant pour que les patients puissent supporter 
leur traitement. 
 
• Sous quelle forme prenez vous des vitamines ? 
Si je prends par exemple le vitamine C, je le prends en cachet, alors c’est un 
tablette qu’il faut mettre dans l’eau et après on le boit. 
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 
poudre ? Pourquoi/Pourquoi pas ?  
Comme j’ai déjà dit, je ne suis pas en trop pour le faite de prendre des poudres et 
ajouter des produits de l’alimentation sauf que si on en a vraiment besoin, comme 
des Person allergiques ou des végétariens, pour eux je le trouve bien d’avoir un tel 
supplément. En poudre, a mon avis, le problème ce n’est pas la forme mais les 
qualités gustatives des produits qui sont très importantes pour que la complaisance 
au traitement soit bonne (complaisance= respect des posologies des durées des 
traitements). Les traitements sont mieux respectés lorsque le goût plait au patient. 
Vu que je suis docteur, j’ai un autre aspect de ce sujet que des consommateurs 
vous interviewez en général, je suppose? Moi, je dois toujours regarder l’aspect 
d’un docteur, car c’est mon métier, alors il y a toujours plusieurs des facteurs de 
prendre en compte pour évaluer un nouveau produit et son usage. Je veux aussi 
ajouter que les français aujourd’hui ne mangent pas assez sainement : mes patients 
mangent souvent mal, c’est-à-dire trop gras, boivent souvent trop d’alcool de 
façon quotidienne et consomme souvent pas assez de fibres, dont légumes sont un 
bon source, alors je pense que Vital Greens pourrait être bénéficiant pour 
plusieurs de mes patients et des Français en général en prendre, pour équilibrer 
leur alimentation. 
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base de 
pois jaune? Pourquoi/Pourquoi pas ? 
Je pense toujours la même que ce que j’ai dit par rapport au votre produit Vital 
Greens, alors ceci, le poudre de protéine, je le vois comme un bon produit pour 
des végétariens pour éviter d’avoir des carences a cause d’un manque des 
protéines de leur alimentation. A mon avis Vital Protéine va être un bon produit 
pour les végétariens et les consommateurs, si la protéine est bio.  
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Il faut savoir que l’évolution vers des compléments alimentaires, comme aux 
États-Unis par exemple, n’est pas encore au même niveau ici en France. L 
‘Evolution a été petit, sauf concernant l’alcool et les fruits et légumes suite aux 
spots télévisés. Mes patients consomment encore beaucoup trop de plats cuisinés 
non équilibrés. J’ai l’impression que le lien entre les français et les compléments 
alimentaires n’est pas encore bien développé. Devant le manque de formation 
diététique des français, seules les personnes sensibilisées sont susceptibles de 
s’intéresser à ces produits (culturistes, fans de régimes, anorexiques, végétariens). 
De plus, je constate que la majorité de mes patients n’apprécient les alimentations 
artificielles même si dans certaines grandes villes, ce phénomène peut sembler 
prendre de l’ampleur.   

 
• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 

Ils sont pas mal, mas pas trop attirant non plus. Je veux dire, que dans un rayon je 
n’aurai pas fait trop attention a eux si j’avais aucun connaissance de ces produits 
en avance, alors il faut peut-être améliorer l’étiquette, en mettant des couleurs plus 
claires sur ceci de Vital Protéine, comme un expert de ce domaine, ca me fait 
penser aux médicaments. Il faut bien marquer les ingrédients et le contenu du 
produit sur l’étiquette. La commercialisation des compléments alimentaire en 
France ne nécessite pas d’autorisations spéciales contrairement aux médicaments. 
L’industriel doit veiller à la conformité de la composition de ses produits au 
niveau de la sécurité ainsi que de l’information des consommateurs.  Si vous 
regarderez sur les sites d’ANSES, vous pouvez trouver de l’information sur 
l’étiquetage et au niveau de la législation 
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Interviewé: Emmanuelle Larmoyer, 50 ans 

Profession: Avocate 
Date : 29.04.2014 
Durée : 34.37 min 
 
• Comment faites-vous attention à votre santé et à votre alimentation?  
J’essaie de manger équilibre, alors un petit peu de tous, et j’ai commencé 
d’essayer d’éviter de trop manger du viande rouge.  Par rapport a la France et 
l’alimentation ici, j’ai l’impression que les français ont commencé de faire plus 
attention a leur santé, par exemple qu’ils mangent moins de viande que avant, 
comme ma fille par exemple, qui a 24 ans. Elle habite toujours chez moi. Ca me 
fait drôle, car moi et toute ma famille, nous avons toujours mangé de viande 
rouge, mai c’est vrai que nous aussi, nous le mange moins que avant, alors c’est 
plus du viande blanc que nous mangeons, tout d’abord parce que le viande rouge 
ca coûte chère, et puis, il faut varier son alimentation pour avoir un équilibre. 
Alors je ne pourrais jamais arrêter de manger du viande et que manger des 
légumes. Moi, j’aime bien de manger et j’aime bin du goût des vrais aliments, 
alors je les pourrais jamais remplacer avec des poudre ou des gélules. On est en 
France quand même un pays dont le gastronomie est bien réputé et le goût et 
nourriture est important pour nous. Par contre, au niveau économique, je ne sais 
pas quoi ca donne, si on remplace le viande avec le poudre de protéine par 
exemple. 
Même si je fais attention en faisant mes courses, je ne suis pas bio, je trouve que 
c’est cher, et puis il y a aussi des produis de qualité qui ne sont pas BIO, et je les i 
toujours achetés comme ca, c’est un habitude. C’est vrai que le BIO est très bien, 
mais il faut aussi dire que c’est jamais 100% BIO, tous les produits, mais plutôt 
quasiment-BIO, car les produits et la pollution se mélange souvent. Et aussi au 
niveau de goût, je ne pense pas que la goût change trop être un produit BIO et un 
produit pas BIO, mais je les achètent pas systématiquement BIO. 
 
• Prenez-vous des compléments alimentaires?  
o Si oui, lesquels? Et pourquoi? Si non, pourquoi ?  
Non, je ne les prends pas, car j’ai une alimentation très équilibrée et variée, donc 
je n’ai pas besoin de compléments alimentaires. Mais je sais qu’il y a des gens qui 
les prennent car leur alimentation ne leur apporte pas assez, mais après, je pense 
qu’il faut avoir des conseils de quelqu’un. Moi, je ne prendrais pas des 
compléments alimentaires sans avoir des conseils par quelqu’un.  
 
• Sous quelle forme prenez-vous des vitamines ? 
Ca dépend, si j’ai besoin de plusieurs vitamines, j’aimerai bien de prendre tous en 
une, ca dépend tous du besoin. Je doute que les gens ont besoin de tous des 
vitamines en même temps, alors il faut le relater aux besoins individuels. Il faut 
arriver a un certain équilibre, et il y a une question de dosage et la composition 
des ingrédients. Moi, si j’ai une carence, je prendrai que une seule vitamine 
duquel j’ai besoin, je ne prendrai jamais tous si j’en ai pas besoin de tous, alors 
que ce qui manque dans mon alimentation. Par rapport au le forme des vitamines, 
je préférai plutôt tous qui est sous le forme capsules/gélules, car c’est plus facile et 
on n’a pas besoin des cuillères, des verres etc. Et si c’est la poudre, il faut que ça 
se dissolve très bien. Et aussi, ce que je préfère avec des capsules, c’est qu’on ne 
sent pas le goût, et ca c’est bien, et c’est plus facile. Mais le poudre a un bon goût, 
il n’y a pas de problème. Normalement, si on a des capsules, le packaging est 
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souvent aussi beaucoup plus petit, car vos boîtes à l’air de prendre beaucoup de 
place.  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 
poudre ? 
Pourquoi/Pourquoi pas ?  
Non, pas pour l’instant, mais si mon médecin me dis que j’en ai besoin, alors je 
ferai une prise de sang et après nous verrons s’il manque des choses. Pour moi des 
effets secondaires sont aussi importants à se renseigner avant utiliser un nouveau 
produit. Moi qui essaie de manger un petit de tout, j’estime que pour l’instant je 
n’ai pas besoin de prendre des compléments alimentaires. Mais peut être j’en aurai 
besoin si j ferai une activité physique que je n’ai pas comme habitude de faire. Je 
pense que ce type de produits, il faut les prendre après les besoins de chaque ‘un. 
Alors je mange de poulet, le poisson et le viande, je ne suis pas une végétarienne 
ou végétalienne, alors je n’ai pas besoin des protéines, mais par contre, des 
vitamines, peut- être, parce quand on  se sent fatigué etc., Peut-être il y a 
justement des aliments que je mange moins parce que ca peut perturbé au niveau 
de l’estomac.  
 
Je suis, comme plusieurs des français, un peu méfiant par rapport a tous qui est 
nouvel. Nous aimons bien de savoir plus avant essayer, et savoir ce que ca donne 
toute d’abord. On aime bien d’avoir un peu de recul de ce qui les produits 
apportent, avec des résultats secondaires, plutôt aux médicament en premier lieu, 
car on connais jamais toute le contenu et ce qui est dedans. On est toujours un peu 
méfiant, parce que le contenu n’est pas toujours sûr, avec des parabènes et des 
traces des produits, comme pour des allergiques et des cacahouètes. Quand il y a 
des nouveautés, j’aime bien de toute d’abord voir comment les produits marchent 
et si il y a quelques effets secondaires que se développent, avant l’essayer moi-
même.  Nous aimons bien de savoir ce qui est dedans avant l’utiliser. Et aussi des 
conservateurs il faut les éviter. Pour l’instant j’acheté tous mes fruits et légumes 
au marchés frais  que aux supermarchés.  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base 
de pois jaunes ? Pourquoi/Pourquoi pas ? 
Non, vu que je mange équilibré, je mange beaucoup de poulet, donc je ne sens pas 
que j’ai besoin d’ajouter encore des protéines dans mon alimentation. Alors pour 
moi les vitamines sont plus intéressantes que des protéines, car je les ai déjà assez 
dans mon alimentation. 
 
• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 
Je n’aime pas ce packaging, car ca me donne pas une impression à quoi ça sert, ou 
qu’est ce qu’il y a dedans. Je n’aime pas non plus que ce fait en plastique. Les 
boîtes correspondent mieux aux magasins spécialisés que dans supermarchés, j’ai 
jamais vue un tel boîte au supermarché. L’étiquetage sur les deux boîtes me disent 
rien de quoi ils servent, ou ce qu’il y a dedans. Pour moi ca pourrit même être des 
produits de ménage. Pour moi, déjà car je ne connais pas le produit, c’est 
important de savoir quoi qui est dedans, alors les boîtes pourraient être 
transparent, pour mieux comprendre le contenu. Alors soit de plastique 
transparent, soit, en verre, alors ca sera trop appétissant. Mais quand même, le 
poudre ne me donne pas trop envie de prendre, je l’associe avec de secte, un 
médicament au pharmacie, et ca c’est horrible de boire et ca ne dissoudre pas très 
bien. Alors là, on ne sait pas quoi qui est dedans, soit ca peut être pour la piscine, 
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soit un médicament ou complément, mais en toute façon ça me n’attire pas, pas de 
tout. C’est mieux si c’est en transparent, car les gens peuvent voir ce qui est 
dedans, que c’est en poudre. Il faut aussi, a mon avis, mettre un cuillère dedans 
avec le douze exact, pour que ça facilite l’utilisation du poudre.  
 
Ca ne fait pas très moderne, ces produits, alors plutôt vers des personnes de 65 
ans, pour les retraités les vitamines. 
Alors le protéine, pour des végétariens. Alors moi, je trouve qu’il y a plus des 
jeunes que des vieux qui sont végétariens et végétaliens, je dirais que ca sera pour 
la génération jusque’à 40 ans, parce que c’est des personnes qui ont une formation 
à tous qui est passé et qui n’ont pas forcement des habitudes strictes par rapport a 
leur alimentations d’avant, et voila, donc pour moi plus âgés, mais il y a une 
conflit par rapport au packaging et à qui ce produit peut être plus utilisant.  
 
Un poudre comme ces deux-là, ils faut être attirant par rapport au packaging, vue 
que c’est des produits spéciaux, mis en poudre et les gens ne les connaissent pas 
très bien. Si les gens achètent ca, c’est parce qu’ils sont en besoin, pour compléter 
leur repas. Même si le goût de protéine en poudre est agréable, en vanille, il faut 
aussi que le texture est agréable en même temps. Après, si ca se dissoudre mal, ca 
donne encore moins envie de le prendre. Du coup, si on commence d’utiliser sous 
forme de poudre, on s’habitue et ca peut faciliter l’utilisation car on connaît 
comment ca marche et comment l’utiliser et mélanger. On peut s’habituer alors. 
Et le prix pour le Vital Greens, ce n’est pas cher, un euro par jour, si le dose est 
suffisant. 
 
Pour moi, ce packaging ne correspond pas du tout au supermarché, je dirai que ce 
n’est pas leur endroit, ca n’attire pas. Alors il y a des rayons spécifiques, mais 
pour moi ca dit plutôt un magasin BIO pour ces produits, plus aux magasins 
spécialisés, parce que ca tire pas forcement d’œil  dans un supermarché ou dans 
un pharmacie, vue que aux pharmacies il y a plus des laboratoires qui ont leur 
produits un peu plus monopolisés avec des grands marques. Et aussi le 
certification pour être vendu dans un pharmacie est tracé et un procédure long. Il y 
a des conditions spéciales pour que ca puisse être vendu dans un pharmacie. Il faut 
le vendre dans un endroit dans lequel des gens s’intéressent pour ce type de 
produits, dans quel il y a par exemple des diététiciens ou nutritionnistes qui 
peuvent renseigner des clients, si leur médecin ne sont pas le conseillé. Dans un 
magasin BIO il y a des personnes qui y vont car ils ont des besoins spécifiques, 
dont vos produits peuvent répondre. Moi, si j’avais besoin de produits pour 
compléter mon alimentation, j’irai plutôt dans un magasin spécialisé que aux 
rayons spécialisés au supermarché. Ce qui est important, c’est que des gens ils 
cherchent des résultats avant l’acheter, alors il faut eux montrer que ca marche et 
pour quoi ca fait du bien, et la composition des produits, donc il faut travailler 
avec votre packaging. 
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Interviewé: Anand Astoul, 20 ans 
 

Profession: Étudiante 
Date : 27.03.2014 
Durée : 63.12 min 
 

• Comment faites-vous attention à votre santé et à votre alimentation?  
Je mange saine et équilibrée et je ne m’autorise pas des choses que ne sont pas 
bien, comme des sucreries. Je mange beaucoup des légumes et des céréales, alors 
je mange assez équilibré. J’essaie de manger des fruits, des légumes et des 
céréales. (Une céréale, c’est par exemple dans les pâtes, tu as du blé, un type 
d’aliment, comme par exemple le quinoa). J’essaie toujours d’avoir les différents 
aliments dans l’assiette. Je fais beaucoup d’attention à ce que je mange pendant la 
journée. Parce que en fait je suis grandie végétarienne, bon pendant quelques 
temps je mangeais de la viande mais ca m’a semblé que j’avais toujours pas envie, 
donc quant on est végétariens, il faut trouver des moyens pour manger pour ne pas 
avoir des carences. Manger des protéines, sans manger de la viande. Donc ce que 
les végétariens en font, pour créer des protéines dans la digestion, il faut manger 
trois types des aliments en même temps. Il faut des légumes, une céréale, et soit 
des lentilles du tofu pour que quand ca se combine ensemble dans la digestion ca 
crée de la protéine. Et c’est comme ca qu’on évite les carences, et les lentilles sont 
très riche en fer et aussi selon les aliments, on sait ceux qu’il faut manger de ca de 
ca et de tout pour manger équilibre, surtout les végétariens. Et après aussi on 
prend des compléments alimentaire, par exemple si je ne fais pas assez d’attention 
à ce que je mange et que je mange mal, je sais que je peux avoir des carences et ne 
pas avoir assez de fer et des choses comme ca et donc soit je prends de 
magnésium en plus ou des vitamines ou des compléments aussi de fer pour aider 
éviter des carences. Et après même si on mange bien c’est aussi bien de prendre 
des vitamines, quand on sait qu’il a un changement de saison, que le system 
immunitaire, il baisse, quant on a la fatigue ou des choses comme ca, c’est bien 
prendre des vitamines en plus ou des magnésium en plus quoi.  
 

• Prenez-vous des compléments alimentaires?  
o Si oui, lesquels? Et pourquoi ? Si non, pourquoi ?  
Oui, si je me sens fatigué, que il fait froid, que je suis sensible de changement de 
température et tout ca, je vais prendre des vitamines tous les matins pour être sure 
de ne pas tomber malade, avoir de rhume et des choses comme ca. 
 
• Sous quelle forme prenez vous des vitamines ? 

Des vitamines sont souvent en poudre, soit pastilles, soit une gélule qu’on avale, 
après ; j’essaie le plus naturel possible, j’essaie d’éviter les trucs où ils rajoutent 
des choses dedans et qui ne reste pas toute naturelle quoi. Parce que on peut 
acheter des compléments alimentaires qui sont moins naturel que d’autres, donc je 
les achète plutôt dans les magasins biologique où je connais certaines marques qui 
sont mieux que d’autres.  Je connais ces marques  parce que ma famille se connaît 
très bien dans tout qui inclut des compléments alimentaire ou médecine naturel, 
donc on sait qu’il y a des choses qui sont mieux que d’autres.  

 
• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 
poudre ? Pourquoi/Pourquoi pas ?  
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Alors, déjà pour la France, il faut que ca soit en français, parce que sinon les gens 
ne vont pas prendre la peine pour lire. Ensuite, il faudrait indiquer en quoi ca sera 
bien pour m’en acheter. En quoi ca me serre/me donne. Maintenant c’est marqué 
plein de truc, mais si on n’est pas éduqué, on ne sait pas de quoi ca veut dire. 
Alors il faut bien indiquer « c’est bien pour ca. Par exemple ; contre la fatigue, ou 
pour éviter tomber malade ou fait booster le système immunitaire. Vraiment dire 
en quoi ca va m’aider. Après si je le vois, je vais me dire, « ah bien, ca m’arrive » 
ou « j’ai ces problèmes là », et là je vais regarder un peu plus, pour trouver que 
‘est-ce que c’est. Après quand je vois que c’est naturel et voilà tout ca et que je 
sais les ingrédients sont tous naturels, je vais surement être intéressé par ca.  
Les gens ne connaissent pas la spiruline en France. Ils sont très posé du que… 
Déjà les gens ont peur de tout qui est naturel. Le gouvernement français essaie 
d’éliminer dans les commerces, les plantes naturelles et les choses comme ca. Et 
du coup j’ai l’impression que les français ont plus confiance dans les trucs, 
médecines plus dures. Donc quand le médecin donne des médicaments avec des 
choses dedans plus.. Parce qu’ils ont peur que les médicaments naturels ne sont 
pas efficace. C’est pour ca je pense que dans l’aspect que c’est bien de montrer 
que le produit est naturel, mais montrer 10.44 le XX, des médicaments plus dures, 
comme les médecin donnerait, dans le marketing. Et après, moi j’aurais un peu 
peur du goût, si ca n’avait pas été recommandait par quelqu’un en disant que ca a 
un bon goût ou quoi, je préférais prendre en gélules, mais moi je suis sure que 
j’avais pas eu des problèmes avec le goût. Parce que la poudre en générale, on 
n’en a pas confiance. On a un peu peur d’acheter surtout en grande quantité et ne 
pas être sure que ca va plaire. Comment avez-vous dites ca en français ? For the 
time poor : « On perd moins de temps », pour les personnes qui n’ont pas le temps 
de manger équilibré et de faire attention d’avoir tous les nutriments. C’est un  
« booste de système immunitaire », pour éliminer les carences ?  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base 
de pois jaune? Pourquoi/Pourquoi pas ? 

Ca c’est pour les muscles !? C’est pour les protéines…  
Tu sais que à peu près quatre-vingt-dix pour cent des gens qui sont intolérant au 
lait, ne le savent pas (au monde). Parce que le lait c’est quelque chose de très lord 
à digérer et c’est pour ca que c’est beaucoup mieux de prendre soit du lait soya ou 
des trucs comme ca, parce que c’est beaucoup plus facile à digérer. Et aussi au 
gluten, les gens ne se rendent pas compte qu’ils sont en intolérance au gluten.  
Je trouve que les gens ne sont pas assez éduqués pour savoir comment manger 
bien et se nourrir bien et équilibre. Le gouvernement français ne va pas dire faites 
ci et faites ca, mais plutôt ne faites pas ci et ne faites pas ca. Ils vont dire « éviter 
de manger salés et sucrés »,  ils donnent pas des solutions vraiment.. après il y a 
des diètes et tout ca, mais le problème est que quand les gens attendent diète, ils 
pensent aux gens qui veulent perdre du poids, ce n’est pas juste dans le fait que on 
veut manger bien. Ce n’est pas un concept que les gens, c’est juste les filles par 
exemple qui veulent manger bien parce qu’elles veulent perdre de poids, mais si 
tu t’en fous de perdre de poids, tu fais pas attention à manger bien.  
Sur les écran de marketing au stop de tram/bus, sur des publications de la 
nourriture il est toujours écrit « éviter des manger entre les repas », je pense c’est 
depuis McDonalds, ils ont vu que il y a des grandes problèmes d’obésité et que en 
France ca a commencé à augmenter, on voit maintenant toujours des consignes du 
gouvernement en sous du pub de McDonalds ou n’importe quel d’autre chose qui 
ne sont pas bien pour notre santé. Par exemple des pubs d’alcool aussi, ils vont 
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mettre « ne pas abuser ». Je ne trouve pas vraiment que le gouvernement fait des 
choses pour que on mange bien…  
 
Je n’ai jamais essayé de la poudre de protéine pour moi, mais déjà attendue parlé 
de ca. Je sais que mon père en prenait pendant un moment, mais pour moi le 
problème c’est que… fin moi pourquoi je ne l’achète pas c’est que j’ai peur (je ne 
sais pas) de quoi ca va faire en faite. Pourquoi je devrais l’acheter, parfois les 
compléments je peut comprendre, parce que je sais qu’est-ce que c’est et je sais 
ce-que ca fait. Protéines… C’est aussi on doit avoir dans la nourriture, par 
exemple si je ne mange pas assez de la protéine car je suis végétarienne, c’est 
bien, mais… je ne sais pas. J’ai l’impression que si je prenais ca j’aurais plus 
besoin de manger quoi.  
Si je pourrais l’essayer ? Si, pour essayer oui. Déjà en voyant « vanille », je sais 
de quoi m’attendre du goût. Et donc après, essayer oui, mais après je pense ca sera 
bien de montrer aux gens comment et quand il peut l’utiliser. Par exemple comme 
tu dis, il faut quand même manger des légumes à côté, parce que peut être les gens 
vont penser qu’ils peuvent tout remplacer avec ca. Ou une fille qui cherche à 
perdre des poids va dit bien je bois ca en place de manger. Il fut alors bien 
préciser dans quel contexte et comment il faut prendre ca pour pas que ca crée des 
autres problèmes par la suite.  
 

• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 
L’étiquette : Je pense ca dépend vraiment de qui le voit. Je pense les produits sont 
assez neutres, alors la cible pourrait être comme fille et garçons pareil. Sportifs 
pas trop, parce que en générale le packaging pour les sportifs sont souvent noir 
avec des trucs très flash, une attitude comme ca. Ces produits fait un peu plus 
naturel, mais pas complètement parce que mâchant… Peut être des images un peu 
plus naturels. Si ca été placé vraiment entre les trucs naturels et les trucs 
sportifs… c’est dans le milieu quoi. Peut être plus pour le monde qui cherche des 
produits plus naturels. Après pour convaincre quelqu’un plus pour les sports ou 
quoi, ca donne peut être moins envie.  
Je trouve les couleurs déjà très neutre, alors ca va. C’est simple donc ca va. En 
même temps je trouve que ca donne plus confiance que par exemple les trucs de 
sportifs, parce que je me dis que ce n’est pas naturels ce qui est dedans, mais 
j’aurais plus confiance à ca. Parce que c’est des couleurs plus light, pastelle, des 
couleurs naturelles. Le noir n’est pas lié aux trucs naturels mais plutôt pour truc 
cool. Alors le vert c’est plus pour la nourriture.  
 
La France est très lente à accepter et implémenter des choses nouvelles, et ca 
prend souvent cinq où six ans avant que des produits arrive ici après le reste du 
monde. Parce que les français ont toujours eu peur de tout qui est différent, qui est 
nouveaux, naturels et spirituels. Ils sont très fermé je pense. Il se laisse influencé 
et accepté après que le monde entier a montré que c’est OK. Et là ils vont 
accepter. L’Amérique a une grande influence je pense par rapport à tout. Par 
exemple le yoga ici avant, si tu faisait du yoga tu était une secte, alors ca fait vingt 
ans, les profs du yoga étaient mis sur la liste de police comme une secte, alors 
maintenant, l’Amérique et tout le monde fait du yoga, alors c’est accepté, c’est 
OK. Mais par contre ; une fois que les français ont acceptés, ils sont là pour 
toujours ! Ils vont toujours rester comme ca. Les français sont très relationnels. Et 
sont comme ca avec tout, ce qu’ils mangent, achètent, tout. Ils sont très attachés à 
leur culture. C’est pour ca aussi qu’ils ont peur des autres cultures aussi parce 
qu’ils ne veulent pas qu’on change la culture, ils se protège.  
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Interviewé: David Deydier 

Profession: Compétiteur de fitness et Coach Sportif 
Date : 08.04.2014 
Durée : 58.29 min 
 
• Comment faites-vous attention à votre santé et à votre alimentation?  
Alors, pour moi, je m'entraîne pour une compétition de bodybuilding, donc une 
alimentation très soutenue, très particulière. Alors je fais attention, pas des 
féculents, pas des pâtes, du riz, alors que de protéine, végétal, animal. Et pas du 
sucre, zéro sucre rapide, et beaucoup de légumes, et ca c'est pour quatre moins 
que je le suivie. Là c'est le deuxième mois que je le fais, et le mois prochain sera 
plus dur. La compétition sera en fin mai, à Lyon, le 31 mai.  Moi je m'entraîne 
tout le jour, sauf que le dimanche, alors ca fait six fois par semaine. Et le mois 
prochain j'entraînerai deux fois par jour. 
 
• Prenez-vous des compléments alimentaires?  
o Si oui, lesquels? Et pourquoi? Si non, pourquoi ?  
Oui, je prends beaucoup de vitamines. Vitamine C, des vitamines et compléments 
multivitaminés, du zinc et du magnésium, qu'il faut prendre pour la décadence, 
pour être en forme tout le temps, pour s'entraîner. Aussi des acides d'aminés, donc 
pour reconstruire les muscles, pour éviter de grignoter des muscles. On essaie de 
pas toucher les muscles, mais que la graisse, pour perdre un minimum de poids, et 
maximum de graisse. Le but c'est d'être gonflé, c'est dur, oui. Le but alors, c'est de 
préserver des muscles, et éviter de faire du surentraînement.  
Alors les compléments alimentaires je les prends. Comme protéines, je prends le 
protéine whey en poudre, donc alors il y a de gainer, pour prendre de poids, et 
whey, pour juste nourrir les muscles, pas prendre le poids. Quand je m'entraîne 
deux fois par jour, j’ajoute le créatine, comme ca donne de l'endurance, avec la 
récupération plus rapide, et l'acide aminé, alors le BCAA, donc ca j'ajoute, pour 
éviter de dégrader mes muscles. Et c'est tout. Et après je comprime le zinc et 
magnésium du soir, pour bien dormir, et la vitamine D aussi. Moi, 
personnellement, je fais confiance aux compliments alimentaires que je prends. 
Mais il faut respecter le dose, après c'est selon le profile génétique. Moi par 
exemple mon dose va par exemple suffira, mais pour toi ca sera par exemple trop, 
ou pas suffisant de tout, donc il faut l'adapter a chaque personne. Il faut suivre une 
cure, alors pas le faire tout le temps, tout le temps, c'est intéressant.  
Par rapport au poudre de protéines, il faut pas le consommer trop, car au lieu de 
perdre du poids, on peur risquer de le gagner, parce que si tu l'ajoute dans ton 
alimentation, mais tu fais pas beaucoup plus d'exercice, tu vas commencer de 
manger plus que ton corps va brûler, mais par contre, si tu le substitue avec un 
repas, c'est une façon de perdre du poids.  Mais tout ca, ca se mesure, en fonction 
de ton activité, ton sommeil, le sport, si tu manges, si tu ne dors pas beaucoup. Le 
protéine est bien, mais si tu l’utilises pas vrai, ca ne donne pas du résultat, alors il 
faut tous calculer. Il faut savoir comment utiliser le produit, parce que même si 
c'est on produit, ca ne donne pas toujours des bons résultat, si on ne sait pas 
comment l'utiliser bien, on risque de le stocker dans les muscles, et on obtiens pas 
des résultats que l'on cherche. 
 
• Sous quelle forme prenez vous des vitamines ? 
Les protéines je prends en poudre, et vitamines je les prends comme des 
multivitaminés, c'est des petits cachets, pour justement éviter de carence en 
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vitamine et de ne pas avoir de force. Les multivitaminés je prends en capsules, le 
vitamine C je le prends en poudre, un milligramme, un peu près, c'est ce qu'ils 
conseillent. Et je prends deux ou trois multivitaminés. Pour moi c'est pareil si je 
les prends en capsule ou en poudre. Des capsules sont plus pratiques de 
transporter, c'est l'avantage. Tous qui est poudre, il faut consommer toute suite, 
car c'est difficile de transporter, alors on ne le peut pas mettre dans la poche, c'est 
un peu contraignant, alors l'avantage des capsules c'est plus intéressant. Pour ca 
maintenant, ils font beaucoup de choses en capsules ou comprimés a croquer, 
alors c'est des bonbons, comme Haribo, de protéine, donc ca sera plus facile de le 
transporter partout.  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 
poudre ? Pourquoi/Pourquoi pas ?  
Votre produit, c'est comme Herba life? Oui, Herba life aussi est tout végétale. Il y 
a tous les ingrédients, comme beaucoup des draineurs; le guarana, le ginseng, de 
framboise, donc qui brûle un petit peu de graisse. Et aussi des pois, les protéines 
de pois, il n'y a pas des laitières, et beaucoup des draineurs, pour perdre du poids. 
C'est une cure, l'Herba life. Je ne suis pas pour de ce qu'ils font, mais bon. C'est 
assez cher, mais ca plaît des gens, il y a des phases, mais c'est des escroqueries. 
C'est très bien. En graisse, alors 9%, le graisse saturé il n'y a que 1 %, alors c'est le 
graisse que l'on va pas utiliser, après le poly gras saturé, alors le graisse aussi, 
mais c'est le graisse que l'on va utiliser directement, pour les articulations de sain, 
donc il n'en a 6%, donc ca c'est bien, pour éviter d'avoir des inflammations, par 
exemple. Après, le cholestérol, zéro. Puis, le carbohydrate, alors le sucre. Il en a 
25% des carbohydrate, et le sucre naturel,  donc 7% pour 100g, c'est raisonnable, 
parce que on a besoin de sucre régulièrement, ca va être notre énergie principale.  
En fibre, 18 gramme, donc le fibre c'est bien pour tous qui est transit, le transit 
intestinale surtout, donc c'est ca que nous aide de la digestion, pour avoir une 
digestion plus facile. Et puis, le protéine, wow, on est en 33 %, donc c'est énorme, 
c'est très riche en protéine, même si c'est un cocktail de vitamines. Et après, le 
potassium, pour la contraction musculaire, c'est bien. Wow, c'est assez complet, 
avec tous ces ingrédients, il en a beaucoup de choses, mais c'est un peu inferieur 
de ca que l'on a besoin pendant une journée. Alors ca veut dire, par exemple la 
vitamine C, il en a 330 MG par 100g, et pour le moment, c'est conseillé de 
prendre un gram de ca pendant un jour. Ca fait un petit peu du draineur? Ca a 
vraiment l'air d'être un bon produit. Ici il y a tous des vitamines qu'il faut avoir 
pour être en pleine forme, et pour ne pas être malade. Si tu n’en as pas, tu es 
fatigué, et tu es plus facilement sensible d'un changement climatique, et tu peux 
tomber malade, mal dormir, mauvaise digestion. Alors très intéressant. Bah, ca ne 
sent jamais bon ah, mais il faut voir à l'eau si c'est bon, et après des gens achètent 
le produit, ils ne l’achètent pas pour le goût, mais ils achètent pour ce qui est 
dedans. Donc ca, c'est un bon produit. Si ca correspond a ce qui est au dessus, 
c'est un très bon produit, vitamines, multivitaminés, d'accord, super. Oui, les 
français peuvent être un peu fermés contre des nouveaux produits, mais alors, ce 
produit, si c'est toi qui le conseilles aux personnes, ils ne t’écouteraient pas. Si 
moi je le conseille en adhérant, moi j'ai une image, comme un prof, ils auraient 
plus une tendance de m'écouter et de m'acheter et faire confiance, en fait. Alors on 
va avoir moins de l'escroquerie, l'Herba life. Si tu le mets au magasin, et avec ca il 
est une bonne commerciale, un vendeur, pareil, ils l'achèteraient. Maintenant, si 
on le vend au pharmacie, ils achèteraient pas forcement lui mêmes, parce que lui, 
ils connaissent, alors, si maintenant tu les dis qu'ils ont en besoin pour leur santé, 
et tu peut lui le prouver, ca va eux intéresser. Il faut savoir que les français, au 
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musculation, on va dire a 18 a 25 ans, ils sont surtout intéresses par visuel, donc 
eux, ils veulent avoir des muscles. Si tu lui dis que ca, ca peux eux aider, ils 
achèterons, parce que souvent ils sont chez leur parents, donc ils sont pas 
contraintes financiers, donc il faut dire que un peu près de moyen pense au sport, 
au salle de sport, et l'alimentation, entre 40 et 100 euro par mois, Donc ca, si votre 
produit dure un mois, avec ses 300 gram, sa dure 30 jours. Oui, ca peut marcher, 
c'est nickel, avec la spiruline aussi. Mais il faut le consommer bien, et il faut leur 
expliquer comment l'utiliser et pour quoi ca sert. Tu penses que les français 
mangeaient bien? Mais non, ils mangeaient mal! Ca veut dire que les français qui 
mangent bien, c'est les plus ainées. Les jeunes, McDonalds, kebab, fastfood, 
d'accord. Ils ne savent pas vraiment comment manger. Moi je parle des gens entre 
20 et 25 ans, du coup. Apres de que tu passes 30 ans, c'est les gens qui 
commençaient d'avoir des enfants. Donc eux, ils mangeaient mal, mais il faut 
quand même des repas plus équilibres pour leurs enfants. Et c'es enfant ils 
commençaient de grandir dans une société qui deviens d'être plus en plus 
américaine. Donc ca veut dire que l'on américanise les repas, la rapidité, et c'est 
pour ca que on commence d’avoir plus en plus des obèses. L'obésité en France, ca 
augmente beaucoup. Les gens ils aiment bien, alors les français, la rapidité et une 
facilité. Ils mangeaient souvent des frites, et du pain blanc, des baguettes, ce n’est 
pas bon pour la santé, des baguettes, ca fait grossir, et c'est plein du sucre rapide et 
du gluten. Avec ca ils mangeaient beaucoup yaourts des fruits, à la place de 
manger des fruits. On dis que les français ils n'ont pas de diène alimentaire, ca 
veut dire que ils savent pas manger sainement, par contre ils savent faire des plats 
rapides, des plats préparés, congelés. C’est surtout ca, la facilité. Apres on a les 
personnes un peu plus âgées, donc les 40-50 ans. Ces personnes là, sont une 
alimentation encore plus intéressant, parce qu'ils méfient de la vieillisme, donc 
avec l'alimentation pour ralentir le vieillissement, donc ils vont faire attention a 
leurs compléments, et leur alimentation. A partir de 25 ans il faut savoir que on va 
commencer de faire moins de silicium dans son corps, c'est pour la peau. Et aux 
carences, on perd un pourcentage de sa capacité physique.  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base 
de pois jaune? Pourquoi/Pourquoi pas ? 
Les protéines sont bonnes, mais il faut faire attention et ne les pas abuser. Il faut 
aussi savoir qu'il faut pas abuser des protéines, car ca causera du mal pour les 
reins, comme le régime de Dukan, alors beaucoup du monde est maintenant sous 
dialyse, car leurs reins sont trop sensibles et sont été détruites de ce régime. En 
toute cas, les régimes ne sont jamais bons, parce que ca veut dire que tu vas 
supprimer quelque chose, et on va avoir une carence alimentaire. Par rapport aux 
français et les régimes, alors ils aiment bien que les choses passent vite, donc c'est 
la facilité, eux ils veulent perdre 3kg par semaine, sans faire de sport. Alors ca 
sera le «jojo». Une autre tendance, c'est de sauter des repas, alors on mange très 
peu au déjeuner, pas beaucoup du midi non plus, mais beaucoup du soir. Ils 
mangent pas avant le déjeuner et avant ca ils grignotent, biscuits, chocó, alors ils 
mangeaient pas des bons choses. Les personnes qui le font, ils peuvent être 
maigres, mais pas définies. Il faut manger régulièrement et pas trop, alors la 
digestion va bien marcher. Et aussi l'alcool pendant le weekend, les français en 
buvait trop pendant le weekend, et ca porte beaucoup de calories.   

Alors, votre cible, ca sera plus des personnes qui font soucie de leur santé, qui 
manque de l'aérage, qui sont entrain de vieillir. Mais c'est intéressant pour tout le 
monde, parce que il y a tous que l'on a besoin, comme on n'a pas l'occasion de 
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trouver partout. Il faut avoir une alimentation très saine, c'est la contrainte. 
Maintenant, la convenance, c'est que les jeunes ne s’intéressent pas trop, les 
personnes qui font faire attention à leur alimentation, parce qu’ils ne veulent pas 
vieillir. Alors les qui ont 30-32, avec des enfants, jusque a 50 ans, et 60, ca sera 
les intéressées, qui viennent a la pharmacie pour acheter des compléments 
alimentaires. Les gens sont influencés par les américains ils veulent vieillir jeunes, 
ils font des opérations, et du sport, c'est vraiment font aux états unis. Ils sont 10-
15 ans en avance, alors c'est les états unis qui ont beaucoup d'influence sur les 
français. La raison pour ca c'est les programmes américains sur télé, l'autre, c'est 
que l'alimentation, beaucoup de ces produits sont gérés des grands groups 
américains, en France, même des vêtements. Et aussi il y a des stars qui font une 
diminution de sac de l'estomac, pour qu'ils mangent beaucoup mois, alors ils 
veulent maigrir. Aussi il y a le régime de cellophane, dans quel les gens mettent 
du cellophane au corps, ca fait transpirer, et on perdra aussi du poids. Les gens ils 
s'identifient aux stars. Si une star prend un produit, ca deviens bestseller. 
 
• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 
Alors les boîtes. Celui ci, le Vital greens, ca présent bien le Bio, vert ça n'est pas 
mal. Mais après, ca semble plus d'un ensemble alimentaire, ca me ressemble 
comme une boite de conservation, c'est pas trop représentatif, le boîte blanc, 
plutôt il faut avoir un boîte transparent, plus petit, plus carré, qui ne ressemble pas 
d'un boîte des conserves. Donc, ce n’est pas très en valeur la boîte blanche en 
plastique comme ca, ce n’est pas très esthétique. Alors si vous le mettiez a coté un 
boîte bleu, etc., les gens ne regardent pas. La première chose qui les intéresse, 
c'est le clinche de l'œil. Quel que chose qui tire leur attention. Parce que ca, ca 
n'est pas mis en valeur, ce n'est pas coloré.  Par exemple une boîte qui est bleu, ou 
transparent, ou rose, les choses qui tiraient l'œil, une étiquette brillante, tue voit? 
Ca, c'est un étiquette plastique, il faut avoir un qui est plus plastifié, qui attire 
l'œil. Il faut faire attention d'avoir quelque chose qui est joli, et après ca vend. Un 
entraîneur qui est tout gros, les adhérents ont moins tendance de poser des 
questions, même si c'est très bon. Un entraîneur qui est très musclé, même s’il 
n’est pas bon, les gens a la tendance à le voir. Pareil, c'est l'esthétique, le mode de 
consommation. Pour ca, les protéines, le sin valines, les acides amines 
essentielles- c'est que l'on a besoin pour construire les muscles, qui on trouve 
aussi à la viande. Alors 85% de protéine, c'est bien ca. C'est un tellement bon 
protéine, avec 82 grammes, même moi je pourrais le prendre. 
Alors le dose, c'est pas marqué pour qui ce dose est fait, il faut préciser si c'est une 
ou 4 fois par jour, sur les jours où on fait le sport, parce qu'il y a une grande 
différence si c'est un personne, comme c'est marqué 1 de 4 fois par jour, alors il y 
a une grande différence de qui prend ce dose, car ils veulent obtenir des résultats 
différents, alors il faut préciser le dosage. Et après, c'est les reins, il ne faut pas 
surconsommer.  
Donc bien préciser l'utilisation, le jour d'entraînement, le jour de repos. C’estun 
bon produit, mais la boîte me ressemble à une boîte de cacao, même une boîte de 
sucre. Ca donne, alors si tu prends plusieurs produits, tu prends des boites vides, 
qui sont jolis en œil, et tu les présent a quelqu'un, tu demande duquel ils veulent 
prendre.. La première chose, en marketing, c'est le visuel, il faut attirer des clients 
avec le visuel. Ca sera le plus joli qui vas les attirer. Apres il faut faire attention au 
prix, mais tout d'abord, le visuel. Si il est moins cher mais pas visuellement joli, 
les gens ne le prendraient pas. C'est toute naturel de regarder ce qui est joli. Alors, 
si c'est un bon produit, il faut le mettre en valeur aussi bien que possible.  
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Interviewé: Sarah, 29 ans 
 
Profession: Employée du bureau 
Date : 26.03.2014 
Durée : 61.28 min 
 
• Comment faites-vous attention à votre santé et à votre alimentation?  
Bien, j’essaie de manger assez équilibré, en même temps je fais beaucoup de 
sports. Je vais à la salle de musculation et je fais de cardio.  
• Prenez-vous des compléments alimentaires?  

o Si oui, lesquels? Et pourquoi ? Si non, pourquoi ?  
Je ne prends pas en ce moment, mais ca m’a déjà arrivée, maintenant je ne prends 
pas parce que je ne suis pas aller racheter. Mais habituellement j’en prends pour 
améliorer ma nutrition parce que ca m’arrive souvent de ne pas manger santé car 
je manque de temps pour en faire de quoi.   
 
• Sous quelle forme prenez vous des vitamines ? 
Normalement en comprimés ou gélules. 
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Greens, un « cocktail de vitamines » en 
poudre ? 
Pourquoi/Pourquoi pas ?  
Oui toute à fait. Je pourrais le prendre en place de tous mes autres compléments, 
je veux dire les compléments de vitamines séparés, magnésium et le zinc. Aussi je 
prends de la spiruline de temps en temps. Là oui ce produit est tellement 
intéressant pour moi.  
 
• Seriez-vous intéressé par Vital Protéine, une poudre de protéine à base 
de pois jaune? Pourquoi/Pourquoi pas ? 
J’ai déjà utilisé la protéine, donc oui j’en pourrais le prendre. Je le n’utiliserai 
jamais en place de mes repas mais j’aime prendre ca après mon entraînement avec 
une banane ou bien une pomme.  

 
• Que pensez-vous des étiquettes sur les boîtes ? 
VP, c’est pour le sport, c’est marqué. VG c’est pour le bien-être, mais moi je 
prendrais les deux. En plus quand tu me dises que ils sont des partenaires 
nutritionnels idéals, c’est mieux de les utiliser en même temps non ?  
Les deux étiquettes sont nulles. Le logo est bizarre, c’est ca qui m’interroge. Si ils 
veulent cibler d’autres choses que les femmes, déjà avec le dessin ca ne va pas 
trop. On dirait une femme dans une tomate ou un orange. Pourquoi d’ailleurs ils 
changent la couleur de l’étiquette ? Juste pour que ca soit pour tout le monde, j’en 
suis sûr que les hommes aimeraient ca aussi, VG. Là pour les femmes ca peut 
convenir mais pour les hommes c’est trop doux. Après ils peuvent les vendre juste 
pour les femmes aussi, les cibler. Mais, Muscle repaire qui est écrit sur l’étiquette 
c’est pour les hommes et les femmes quoi. En terme de prix, ca a l’air correct.  
En France le monde aime manger, aime cuisiner, ils ont l’impression que avec ca 
VG/VP, il n’y a pas de plaisir que dans tous qu’ils peuvent manger. Les gens qui 
vont les prendre, seront du monde qui n’ont pas le temps et qui fait très très 
attention à que ‘est-ce qu’ils mangent, à leur ligne ou à l’équilibre. Mais c’est vrai 
qu’en France il n’y a peut être moins de marché qu’en Angleterre par exemple.  
Quand j’habitais en Angleterre, tout le monde allait aux sports, et beaucoup de 
monde prenait des protéines. Ici, je ne connais personne.  
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Liste d’interviews de consommateurs 

 
Interviewé : Sarah Paris, employée du bureau 
Âge : 29 ans 
Date : 26.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 61,28 minutes 
 
Interviewé : Anand Astoul, étudiante 
Âge : 20 ans 
Date : 27.03.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 63,12 minutes 
 
Interviewé : Nathan, animateur chez Club-Med 
Âge : 25 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Anna Massair, auxiliaire de vie 
Âge : 42 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Bastien, agent de sécurité  
Âge : 33 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Michael, coach sportif 
Âge : 28 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Pouline, professeur 
Âge : 34 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Elizabeth, enseignante de yoga 
Âge : 56 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
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Interviewé : Félix, cartographe et guide de randonné 
Âge : 34 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Christine, retraité 
Âge : 65 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : François, cordiste 
Âge : 25 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Romain, moniteur de voile 
Âge : 59 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Charlotte, étudiante 
Âge : 21 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Tony Bedelet, facteur 
Âge : 26 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Olivia, étudiante 
Âge : 19 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
Interviewé : Amanda, étudiante  
Âge : 23 ans 
Date : 28.03.2014 
Type d’interview : Face-à- face (modérateur renseigné)  
Durée : 15 minutes 
 
 



 

Side 115 

 
 
 
Interviewé : La vendeuse et propriétaire du magasin Training 7, Grenoble  
Âge : 49 ans 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 21,46 minutes 
 
Interviewé : Le gérant de Natures house, Echirolles. Expert en rééducation et 
alimentation 
Âge : 35 ans 
Date : 01.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 19,45 minutes 
 
Interviewé : Laurent Pecantet, propriétaire du magasin Lyon tennis 
Âge : 40 ans 
Date : 02.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 23,50 minutes 
 
Interviewé : David Deydier, compétiteur de fitness, coach sportif 
Âge : 27 ans 
Date : 08.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 58,29 minutes 
 
Interviewé : Stéphane Etienne, employé de Fulltime Fitness, Grenoble 
Âge : 35 ans 
Date : 09.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 24,26 minutes 
 
Interviewé : Guillaume Semène, étudiant et joueur de tennis en libre temps 
Âge : 22 ans 
Date : 09.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 21,20 minutes 
 
Interviewé : Agathe Goute, étudiante et joueuse de rugby en libre temps 
Âge : 21 ans 
Date : 09.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 18,04 minutes 
 
Interviewé : Nadine Gaillard, pharmacienne 
Âge : 50 ans 
Date : 09.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 32,48 minutes 
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Interviewé : Baptiste Rey, joueur de tennis en pleine temps 
Âge : 24 ans 
Date : 10.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 14,13minutes 
 
Interviewé : Alexandre Rolin, professeur de tennis 
Âge : 28 ans 
Date : 10.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 18,01 minutes 
 
Interviewé : Emmanuelle Larmoyer, avocate 
Âge : 50 ans 
Date : 29.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 34,37 minutes 
 
Interviewé : Soheyla Jorcin, employée au bureau 
Âge : 56 ans 
Date : 29.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 21,06 minutes 
 
Interviewé : Morgane Even, étudiante et stagiaire 
Âge : 22 ans 
Date : 29.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 28, 45 minutes 
 
Interviewé : Philippe Even, gastro-entérologue 
Âge : 58 ans 
Date : 29.04.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 20,11 minutes 
 
Interviewé : Marie France Lefèvre, professeur 
Âge : 40 + 
Date : 22.05.2014 
Type d’interview : Face-à-face 
Durée : 29,28 minutes 
 
Interviewé : Jean-Pierre Gally 
Âge : 40+ 
Date : 25.05.2014 
Type d’interview : Face-à-face (modérateur renseigné) 
Durée : 15 minutes 
 
 



 

Side 117 

 
 
GEOGRAPHIE 

 
Lyon 

 
 

-  La Vie Claire: 125 Rue Vendôme, 69006 Lyon 
- L’eau vive:  58 Cours Franklin Roosevelt, 69006 Lyon 
- Naturalia: 45 Cours Franklin Roosevelt, 69006 Lyon 
- Orexis Bio: 10 rue Chavanne 69001 Lyon 
- Dietetic Center: 25, rue Prèsident Édouard Herriot, 69001 Lyon 
- Francois Nature: 57 Rue Garibaldi, 69006 Lyon 
 
 

Grenoble 

 
 

- La vie claire: 38 Cours Berriat, 38000 Grenoble 
- L’eau vive: 6 Cours la Fontaine, 38000 Grenoble 
- Naturaform: 21, rue Condillac, 38000 Grenoble 
- Ginseng: 11 Rue Guetal, 38000 Grenoble 
- Casa Bio: 32, rue Nicolas Chorier, 38000 Grenoble 

 



 

Side 118 

 
Liste des ingrédients 
Vital Greens 

 
 

Vital Protein 

 

 


