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Mode d’emploi
Situation professionnelle
6 situations professionnelles dans l’ouvrage. Chaque situation chapeaute 2 ou 4 chapitres.
7
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SITUATION
PROFESSIONNELLE
Chapitres 1 et 2

Chapitres 1 et 2

Urban
Green

S 
es partenaires-actionnaires, Florence Ducreux et Émile Granjean, sont comme Romain, cadres dans l’entreprise. Dès sa 
création, Urban Green s’est spécialisée dans l’entretien des espaces verts pour le compte de régies et de syndics. Cela repré-
sente aujourd’hui environ 80 % de son chiﬀre d’aﬀaires. Une clientèle d’entreprises privées vient compléter cette activité. Sa 
zone d’intervention couvre le centre-ville de Lyon, sa proche périphérie (Caluire, Rillieux, Neuville) et les monts du Lyonnais. 

Sa clientèle s’est progressivement constituée grâce à son sérieux, au bouche-
à-oreille et aux opportunités liées à son réseau professionnel qu’il a su saisir. 
Les contrats sont renouvelés tous les trois ans par appels d’oﬀres privés.
Bloc 1
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
18grcf12
Urban Green 
- 2,30 min
Urban Green a été créée 
en 2012 à l’initiative 
de Romain Bardon, 
qui est passé d’un statut 
d’auto-entrepreneur 
à celui d’une SAS.
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Raison sociale 
Urban Green
Statut juridique 
SAS
Siège social 
13 rue des Prés verts 69650 Quincieux
Activité 
Entretien et création d’espaces paysagers
Capital 
8 000 €
Eﬀectif 
15
Chiﬀre d’aﬀaires en N 
1 253 000 €
Régime de TVA 
Sur les encaissements
N° TVA intracommunautaire 
FR 13 453 539 942
Code NAF 
8130Z
Domiciliation bancaire 
Caisse d’Épargne – Agence de Quincieux
IBAN : FR76 1382 5002 0270 0538 6955 022
Coordonnées de l’organisation Téléphone/fax : 04.72.42.36.36
Mail : contact@urbangreen.com
Site Internet : www.urbangreen.com
FICHE D'IDENTITÉ
Style de 
management
Romain Bardon s’exprime 
sur son style de management 
participatif : « 
Les patrons ont 
réellement tendance à sous-
estimer le potentiel d’analyse 
et de créativité de leurs 
collaborateurs. Ces derniers 
doivent pouvoir s’exprimer 
librement, être respectés et 
valorisés.
 »
Activités et contexte
L’entretien des espaces verts, cœur de métier de l’entreprise, nécessite une exploitation
durable an d’utiliser leur potentiel et de prendre en compte les volontés de ceux qui les 
ont créés. L’entreprise pratique la gestion diérenciée qui consiste à associer maîtrise des 
coûts et réduction de l’impact environnemental (retraitement, compost, produits non 
polluants…). Cela concerne les travaux de tonte, de taille d’arbustes ou de haies, d’élagage 
ou de taille des arbres, ou encore de fauchage et de gros débroussaillage.
Urban Green cherche à pré-
server la biodiversité dans ses
choix techniques, matériels 
et à encourager les compor-
tements responsables au sein 
de l’entreprise. Signataire de la charte de déve-
loppement durable pour les petites et moyennes 
entreprises, l’entreprise s’est engagée à prendre 
en compte la responsabilité sociétale dans le
choix des fournisseurs, des recrutements, des
partenariats, etc. Les dirigeants favorisent le
dialogue social par des réunions régulières avec
l’ensemble du personnel, où l’expression est 
libre et constructive.
Urban Green a aussi choisi d’ouvrir plus large-
ment ses activités aux personnes en situation 
de handicap en créant le dispositif dédié « Atout 
Urban Green ». Il permet à l’entreprise de garan-
tir des conditions de travail sécurisées aux per-
sonnes handicapées sur ses chantiers.
Orientations 
stratégiques
SYSTÈME 
D'INFORMATION
L’entreprise a pris la décision 
d’investir dans un PGI 
« Spock Gestion », adapté 
aux besoins des entreprises 
d’entretien d’espaces verts. 
Elle dispose également 
d’une gamme de logiciels 
bureautiques.
Organisation interne

Romain Bardon
Directeur
Paul Marcelli
Assistant de gestion
Florence
Ducreux
Responsable
administrative
et ﬁnancière
Émile
Grandjean
Responsable
technique
4 techniciens
d’entretien des
espaces verts
5 techniciens
d’entretien des
espaces verts
Chef d’équipe
Chef d’équipe
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Ouverture de chapitre, Missions, Ressources
L’étudiant doit résoudre le problème rencontré par l’entreprise à travers 2 à 4 missions et dispose, 
pour y parvenir, de ressources contextuelles et notionnelles.
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE
Chapitre 1
Organisation
de la prospection 
et prospection clientèle
L
’activité d’Urban Green a été 
marquée, en cette année N, par une baisse 
signiﬁcative de son chire d’aaires (– 15 %), 
notamment due à la perte de clients importants. 
Quatre régies du nord de Lyon n’ont pas renouvelé 
leur contrat. C’est la raison pour laquelle Romain 
Bardon a décidé de mettre en place des actions 
de prospection régulières. L’assistant(e), de gestion 
devra réaliser une à deux opérations de prospection 
annuelle pour assurer une progression de 8 à 10 % 
du chire d’aaires annuel.
Vous venez d’être recruté(e) au poste 
d’assistant(e) de gestion pour remplacer 
Paul Marcelli. Le dirigeant, Romain Bardon, 
vous demande de mettre en œuvre le plan 
de la première action de prospection 
commerciale.
OBJECTIF
U
rban
Green
Compétence
>
Rechercher des clients par prospection 
ou pour répondre à un appel d’oﬀres
Tâche
>
1.1.1 Organisation de la prospection 
et prospection clientèle
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle

MISSION
1
Construire la base de données des prospects
Romain Bardon souhaite que tous les prospects soient recensés dans une base de données unique 
pour permettre un démarchage et un suivi réguliers. Paul Marcelli avait par ailleurs envisagé de conduire 
une campagne de prospection multicanale en deux temps :
• une oﬀre commerciale adressée aux prospects par voie postale ou par e-mailing début mars ;
• les prospects relancés par téléphone environ deux semaines plus tard.
1. Présentez, dans une note de synthèse, les solutions qui permettraient 
de constituer la base de données des prospects. 
RESSOURCE
1
2.Identiﬁez les données pertinentes à recueillir pour constituer la base de données 
sur les prospects.
3.Proposez des solutions pour qualiﬁer votre base prospects. 
RESSOURCES
 
2, 3
 
4.Recherchez sur les sites oﬃciels les réglementations qui encadrent 
le démarchage commercial par mail. 
RESSOURCE
4
À RÉALISER

MISSION
2
Préparer les supports de communication
La prospection commerciale aura pour objectif de faire connaître Urban Green, de mettre en valeur 
son savoir-faire et de proposer la réalisation sur site d’un devis gratuit. Dans un premier temps un test 
de la campagne sera réalisé avec les prospects de Villefranche-sur-Saône.
5.Rédigez le courrier commercial ainsi que le mail. Ces supports de communication 
devront permettre une relation personnalisée avec les prospects. 
Une extraction des données prospects à partir du PGI vous permettra de réaliser 
un publipostage. 
RESSOURCE
5
6.Proposez un argumentaire pour une relance téléphonique. 
RESSOURCE
 
7
7.Concevez un tableau de suivi de la prospection téléphonique sur tableur 
en utilisant les fonctionnalités adaptées (outils de données/styles, listes 
déroulantes/mises en forme conditionnelle).
À RÉALISER
MISSIONS

MISSION
3
Réaliser un bilan de l’action
Romain Bardon souhaite que les résultats de l’action de prospection soient présentés lors 
de la prochaine réunion d’équipe. Votre campagne de prospection est achevée 
depuis un mois, vous disposez des premiers résultats de votre travail.
8.Évaluez l’eﬃcience commerciale de votre action 
de prospection. 
RESSOURCES
 
6 à 8
9.Présentez vos indicateurs de performance dans un tableau 
de bord et commentez-les. 
RESSOURCES
 
6 à 8
10.Réalisez un diaporama pour présenter les résultats de cette 
prospection lors de la prochaine réunion d’équipe.
À RÉALISER

de la prochaine réunion d’équipe. Votre campagne de prospection est achevée 
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE
RESSOURCES
Urban 
Green
Ville Nom des prospects
Neuville-sur-Saône
Orpi Direct Habitat, Citya Neuville, Régie Carrier Peret 
Perrot
Villefranche-sur-Saône
Agence pierres dorées, Bonnot, Cabinet Montagne, 
Et Liatout, Étoile immobilier, JM, Ma Régie, NDSI, Nexity, 
Neyret Immobilier, Régie Lombard, Régie Berthaud
Caluire-et-Cuire
Agence Immobilière Primmo, Bredillard Sébastien, 
C2p Régie on line, Entre 2 toits, Leifer, Magimmo, 
Orpi transaction, Synd des copropriétaires 2 rue Royet
Données sur les prospects recueillies 
par Paul Marcelli
RESSOURCE

RESSOURCE

3
La base de données est indéniablement l’élément incon-
tournable dans la gestion de la relation client. Elle per-
met de connaître et de comprendre le comportement 
des clients. L’entreprise peut ainsi adapter son ore et 
optimiser ses ventes. Pour obtenir ces précieuses infor-
mations, l’entreprise dispose de trois solutions : elle peut 
acheter les données, les louer ou se constituer elle-même 
sa base de données.
L’achat est un moyen rapide d’obtenir des données pros-
pects mais il peut s’avérer coûteux. Les tarifs varient de 
0,10 € à 0,30 € par contact selon le prestataire, la taille du 
chier et la précision des données (ciblage, qualication, 
récence, 
opt-in
1
, 
opt-out
2
). Mais la qualité du ciblage et 
l’actualité des données ne sont pas parfaites et l’entreprise 
devra donc nécessairement procéder à une qualication 
des données. Une autre diculté doit être envisagée : les 
bases de données achetées seront également vendues à 
d’autres structures les prospects visés seront par consé-
quent sursollicités. L’avantage principal réside dans le fait 
que l’entreprise est propriétaire du chier et peut réuti-
liser les informations autant de fois qu’elle le souhaite.
La location d’une base de données peut être une alterna-
tive bien moins coûteuse à l’achat de chiers (de 0,05 € 
et 0,10 € par contact). Dans ce cas, l’entreprise n’a pas 
connaissance des noms des personnes ou des entreprises 
ciblées, de leurs coordonnées précises et elle ne peut utili-
ser ces contacts qu’une seule fois. Cette solution épargne 
également à l’entreprise le dicile exercice du routage
3
.
Même si la démarche est plus longue, il y a des avantages 
certains à se créer sa base de données prospects. Au-delà 
de l’économie réalisée, les informations correspondront 
parfaitement aux besoins de l’entreprise et seront qua-
liées avec pertinence. Ce premier travail assurera un 
gain de temps considérable pour toutes les opérations 
commerciales à venir. Pour obtenir les adresses, l’entre-
prise peut recourir à des sources internes et externes. En 
interne, l’entreprise recueillera des informations utiles 
en proposant des formulaires d’inscription sur son site, 
en étudiant les rapports des commerciaux, ainsi qu’en 
participant à des salons professionnels. En externe, elle 
consultera les annuaires professionnels et sera active sur 
les réseaux sociaux (LinkedIn, Twitter, Viadeo).
1. L’
opt’in
 : l’internaute a volontairement accepté que les données 
personnelles (e-mail notamment) qu’il a fournies à l’éditeur soient 
utilisées à des fins commerciales.
2. L’
opt’out
 est officiellement interdit par la CNIL, il consiste à 
commercialiser les données des internautes sans leur consentement 
réel (ex. : cases précochées pour donner son consentement).
3. Le routage de l’e-mailing est la diffusion technique des messages 
(émission du message, gestion des images et de la bande passante, 
gestion des problématiques de délivrabilité).
Comment se constituer un ﬁchier de prospects B2B ?
RESSOURCE

RESSOURCE

1
RESSOURCE

RESSOURCE

2
Notes de Paul Marcelli
Première campagne de prospection, pistes 
de travail :
• cibler les régies et les syndics de copropriété 
du nord de Lyon (69) : Villefranche-sur-
Saône, Neuville-sur-Saône, Fontaines-sur-
Saône, Rillieux-la-Pape et Caluire-et-Cuire ;
• 
qualier le chier (envisager un premier 
appel pour obtenir des informations) : les 
coordonnées de l’organisation, le contact à 
cibler, des données sur les espaces verts exis-
tants, les contrats en cours…
© Éditions Foucher

#
vidéo
foucherconnect.fr
/
18grcf12
Urban Green - 2,30 min
foucherconnect.fr
Votre manuel Foucher s’enrichit 
de ressources numériques
1. Je vais sur www.foucherconnect.fr
 J’enregistre cette page dans mes favoris 
pour les prochaines fois.
2. Je saisis le code de la ressource indiqué 
dans le pictogramme.
3. Je visualise ma ressource.
Lorsque je rencontre un pictogramme 
ressource au fil des pages :
Des FLASHCODES permettent 
aussi d’accéder aux ressources 
depuis un smartphone

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Synthèse
3 temps pour la synthèse en schéma :
• Je dois savoir faire
• Je dois connaître
• Je dois utiliser
Atelier PGI
1 contexte dédié qui reprend 
tous les attendus du PGI
Base de données fournie 
(Odoo 8, EBP 8 et 9)
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle

SYNTHÈSE
1
Je dois savoir faire Je dois connaître Je dois utiliser
Construire la base
de données
des prospects
La ﬁche technique
et méthodologique
pour les fonctionnalités
avancées des logiciels
de base de données
Les fonctionnalités
de base du PGI
Préparer les supports
de communication
Les techniques de conduite
de l’entretien téléphonique
La méthode AIDA
Les notions de cible et de prospect
La notion de bases de données
relationnelles
La méthode d’investigation
et de recueil de données
Les ﬁches techniques
pour réaliser des modèles
Les ﬁches techniques
pour l’utilisation
des calculs conditionnels
Les ﬁches techniques
pour réaliser
un publipostage
avec un texteur
Réaliser un bilan
de l’action
La notion de ratios et leurs
modalités de calcul
La notion de tableau de bord,
d’indicateurs de performance, de critère
La notion de prospect,
de plan d’investigation
Les principes fondamentaux
de la communication
écrite et orale en situation de face
à face et à distance
Les méthodes de prospection
La notion de document type, de feuilles
de style, de modèle

#
schéma animé
foucherconnect.fr
/
18grcf10
© Éditions Foucher

Entraînement
Des exercices progressifs
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CHAPITRE 1
 Organisation de la prospection et prospection clientèle
ENTRAÎNEMENT
Urban Green propose désormais une nouvelle prestation à ses clients : l’aménagement de murs végétaux.
Pour présenter ces créations, Romain Bardon a décidé d’inviter ses clients importants à un brunch le vendredi 
18 mai N. Il vous demande de convier au brunch tous les clients professionnels (régies, syndics et entreprise et 
communes) qui ont un contrat de 20 000 € minimum en N–1.
Pour que l’événement se déroule sereinement, les clients doivent communiquer leur réponse au plus tard le
10 mai N. Romain Bardon vous demande d’adresser l’invitation aux clients.
1
 Rédigez le courrier d’invitation qui sera adressé par publipostage (lettre type), accompagné 
d’un coupon-réponse à renvoyer.
2
 Convertissez la base de données des clients du format Texte au format tableur pour 
en permettre l’utilisation dynamique (ﬁchier à télécharger, ressources 1 et 2).
3
 Filtrez les clients pour obtenir la liste des professionnels à inviter.
4
 Calculez le nombre de clients à inviter.
5
 Réalisez la fusion de la lettre type avec les contacts.
6
 Rédigez le mail de relance pour rappeler l’invitation aux clients qui ne seront pas manifestés 
10 jours avant la date de l’événement.
7
 Préparez sur tableur un tableau pour effectuer un suivi efﬁcace des invitations et des réponses 
obtenues.
EXERCICE
1
Ressource 1 
 Aide sur les fonctionnalités du tableur à utiliser
Importez et convertissez la base des prospects.
Nommez la base « prospects ».
Utilisez la fonctionnalité « ltre avancé » pour obtenir un nouveau tableau des clients ciblés (che outil).
Masquez les colonnes « adresse », « code postal » et « ville » des professionnels.
Compétez le tableau en ajoutant des colonnes pour suivre les coupons reçus, le nombre de participants ainsi 
que la date de la relance par mail.
Insérez dans la colonne « coupons reçus » une liste déroulante oui/non. Utilisez une mise en forme condition-
nelle pour mettre en évidence (trame de fond rose) tous les clients qui n’auront pas répondu.
Insérez en bas du tableau la fonction NB.SI pour obtenir le total des invitations reçues.
Calculez le total des participants (fonction somme).
Insérer une liste déroulante
Onglet « Données », groupe « Outils de données », bouton « Validation de données ».
Dans la fenêtre Validation de données cliquer sur l’onglet « Options », dans la zone « Autoriser » choisir 
« Liste », dans la zone « Source » sélectionner la plage dans laquelle se trouve les données à insérer dans la liste. 
Valider.
Mise en forme conditionnelle
Sélectionner la plage de données à mettre en forme.
Onglet Accueil, groupe Style, bouton Mise en forme conditionnelle.
Choisir « Règles de Mise en surbrillance des cellules », « Texte qui contient… », renseigner les deux zones. 
Dans la première zone indiquer « non », dans la seconde rechercher le format souhaité. Valider.
Fonction NB.SI
Cette fonction permet de compter le nombre de cellules dans une plage donnée qui correspondent à un critère 
donné. Ce critère peut être un chire, un mot, la valeur d’une cellule ou encore une comparaison.
La syntaxe de cette fonction est structurée de la manière suivante :
NB.SI (la plage où se trouvent les données à observer ; le critère à rechercher).
© Éditions Foucher
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ENTRAÎNEMENT
EXERCICE
2
Vous avez réalisé pour Urban Green, au cours du mois d’octobre N, une seconde opération de prospection. 
La cible visée était constituée des régies et des syndics de copropriété de l’est lyonnais. Les résultats de l’opération 
sont présentés en annexe.
1
 Évaluez l’efﬁcience commerciale de votre action de prospection.
2
 Analysez ces résultats et comparez-les avec la précédente action de prospection qui visait 
les régies et les syndics du nord de Lyon.
Ressource 2 Extrait des données importées du PGI

Organisation Nom Adresse
…
Nom contact
…
Contrat en € 
pour N–1
Régie/Syndic Leifer Place de l’Église BAL 45 000
Régie/Syndic
Régie Carrier Peret 
Perrot
93 allée Pré d’Eghor DENFORT 25 633
Régie/Syndic Régie Berthaud 580 rue Jean-Michel Savigny KIM 23 750
Régie/Syndic Entre 2 toits 8 bis rue Claude Baudrand VENET 32 000
Entreprise Habbe SA 4 rue des Hirondelles HABBE 18 500

Ressource Résultats de l’opération de prospection
Étapes de l’opération Résultats obtenus
Publipostage
90 e-mailings ont été adressés.
15 prospects ont demandé un devis, 4 ont accepté le devis.
Relance téléphonique
Les clients qui n’ont pas demandé un devis 
à la suite du courrier ou du mail sont 
relancés par téléphone.
90 % des contacts téléphoniques ont permis d’atteindre 
l’interlocuteur ciblé.
45 prospects ont accepté un rendez-vous sur site pour 
obtenir un devis.
7 ont validé le devis proposé.
Le coût total de cette opération de prospection a été évalué à 1 000 €.
Les contrats signés ont rapporté un chiffre d’affaires de 26 000 € TTC.
Les objectifs de l’opération étaient de recruter 8 nouveaux clients et de 
réaliser un CA HT de 26 000 €.
© Éditions Foucher
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CHAPITRE 1
 Organisation de la prospection et prospection clientèle
ENTRAÎNEMENT
Zen Habitat est une PME de vingt personnes située à Toulouse et s’est spécialisée dans le secteur de la décoration 
d’intérieur (coussins, plaids, tapis, rideaux, tableaux, luminaires, meubles et petits objets de décoration).
Depuis trois ans, l’entreprise participe au salon Habitat et Décoration à Orléans. Cette année, il aura lieu du
28 septembre au 2 octobre N.
 
1
 Préparez une ﬁche prospect aﬁn de recueillir toutes les informations utiles sur les contacts 
pendant le salon.
2
 Évaluez le coût de la participation de l’entreprise à ce salon.
3
 Déterminez le chiffre d’affaires à réaliser pour rentabiliser la participation à ce salon.
EXERCICE
3
Ressource Frais liés au salon
L’organisation prévue
Le salon se déroulera du 28 septembre au 2 octobre N. Trois personnes de l’entreprise seront présentes lors 
de ce salon : le chef d’entreprise et deux commerciaux.
Le jeudi 27/09/N : départ de la Lyon à 14 heures et arrivée à Orléans vers 19 heures.
Du vendredi 28/09 au 02/10/N : participation au salon.
Mercredi 03/10/N : retour à Lyon en n de matinée.
L’hébergement réservé se situe à 5 minutes à pied du parc des expositions.
Frais de location et 
d’aménagement du stand 
de 35m
2
 au salon Habitat 
et Décoration d’Orléans. Tous 
les frais sont donnés hors taxes.
Location d’un emplacement pour 
5 jours : 205,50 €/m².
Frais de réalisation, de montage et de 
démontage du stand : 1 000 €.
Transport de la collection à exposer 
entre Lyon et Orléans : 300 € l’aller.
Frais divers
Billet de TGV Lyon Orléans aller-
retour en seconde classe : 245 €/per-
sonne.
Hôtel : chambre simple avec petit-
déjeuner à 135 € la nuit.
Frais de restauration : estimés en 
moyenne à 25 € par repas.
Transport en taxi de la gare d’Or-
léans au parc des expositions (lieu du 
salon) : 26 € l’aller.
Frais de communication (bandeaux 
sur le stand) : 500 €.
Envoi d’invitations aux clients et 
mise à jour du site Internet : 400 €.
Zen Habitat applique sur les pro-
duits vendus un taux de marque 
moyen de 25 %.
© Éditions Foucher
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L
a SARL Loisir Abris, créée en 2009 par Marc 
Leblanc, est spécialisée dans la vente en gros
d’abris de jardin et de chalets en bois massif. 
Sa clientèle est uniquement constituée de profession-
nels revendeurs ou installateurs.
La société possède un site Internet sur lequel les 
clients, disposant d’un espace personnel, peuvent
demander de la documentation, obtenir des devis et 
passer des commandes.
L’entreprise, équipée d’un réseau informatique local, 
a opté pour l’utilisation d’un progiciel de gestion inté-
gré. Un technicien informatique a réalisé l’installation 
du PGI sur le serveur et a créé la base de données 
loisirabris en reprenant la situation au 01/01/N. Cette 
base de données, paramétrée en mode multi-uti-
lisateurs, est partagée par diérents services de
l’entreprise pour réaliser l’ensemble des tâches com-
merciales et comptables.
Cette nouvelle organisation vise surtout à améliorer 
le traitement des opérations commerciales.
Pour la direction, qui souhaite augmenter le chire 
d’aaires, les marges et les parts de marché à
l’export, le nouveau système d’informatisation des
tâches commerciales permettra ainsi :
>
 au service achats, de consacrer plus de temps
au recensement de nouveaux fournisseurs, à la
négociation des conditions d’achat et au suivi des
commandes ;
>
 au service commercial, de développer le ﬁchier des 
prospects étrangers et être plus réactif aux demandes 
formulées par les clients.
Une journée de formation a été organisée, début jan-
vier, aﬁn d’initier le personnel à l’utilisation du nouvel 
outil informatique.
Loisir Abris
Fiche d'identité
Entreprise
 Loisir Abris
Activité
 Vente en gros d’abris 
de jardin et de chalets 
en bois massif
Siège social
 110 route de Calais 
62610 Ardres
Date 
de création
 2009
> PGI EBP 8 et 9
> PGI Odoo 8
> Tableur
> Traitement de texte
Atelier PGI
© Éditions Foucher
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Loisir Abris
Atelier PGI
ACTEURS
Gestionnaire des
approvisionnements
Service
 Achats
Rôle
 Gérer et suivre 
les commandes 
fournisseurs
Nom
Prénom
E-mail
Gestionnaire
commercial
Service Commercial
Rôle
 Traiter les
commandes clients 
et réaliser 
les opérations 
de facturation
Nom
Prénom
E-mail
Gestionnaire
comptable
Service
 Finances-comptabilité
Rôle
 Enregistrer les
règlements 
fournisseurs et les 
encaissements clients 
et contrôler les 
comptes de tiers
Nom
Prénom
E-mail
ACTIVITÉS
PHASE 1
30/03/N
PHASE 2
30/03/N
PHASE 3
02/04/N
Traiter les ordres d’achats 
et les commandes
Contrôler les factures 
fournisseurs
Gérer les litiges liés 
à la réception et à la facturation 
fournisseurs
Traiter les devis 
et les demandes des clients
Réaliser la facturation clients
Eﬀectuer le suivi de l’activité 
commerciale de mars
Mettre à jour le plan 
de comptes
Gérer les paiements 
fournisseurs et les 
encaissements clients
Réaliser les travaux 
et les contrôles comptables 
de ﬁn de mois
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE
Chapitres 1 et 2
Chapitres 1 et 2

Urban
Green
S 
es partenaires-actionnaires, Florence Ducreux et Émile Granjean, sont comme Romain, cadres dans l’entreprise. Dès sa 
création, Urban Green s’est spécialisée dans l’entretien des espaces verts pour le compte de régies et de syndics. Cela repré-
sente aujourd’hui environ 80 % de son chiﬀre d’aﬀaires. Une clientèle d’entreprises privées vient compléter cette activité. Sa 
zone d’intervention couvre le centre-ville de Lyon, sa proche périphérie (Caluire, Rillieux, Neuville) et les monts du Lyonnais. 
Sa clientèle s’est progressivement constituée grâce à son sérieux, au bouche-
à-oreille et aux opportunités liées à son réseau professionnel qu’il a su saisir. 
Les contrats sont renouvelés tous les trois ans par appels d’oﬀres privés.
Bloc 1
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
18grcf12
Urban Green - 2,30 min
Urban Green a été créée 
en 2012 à l’initiative 
de Romain Bardon, 
qui est passé d’un statut 
d’auto-entrepreneur 
à celui d’une SAS.
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Raison sociale Urban Green
Statut juridique SAS
Siège social 13 rue des Prés verts 69650 Quincieux
Activité Entretien et création d’espaces paysagers
Capital 8 000 €
Eﬀectif 15
Chiﬀre d’aﬀaires en N 1 253 000 €
Régime de TVA Sur les encaissements
N° TVA intracommunautaire FR 13 453 539 942
Code NAF 8130Z
Domiciliation bancaire Caisse d’Épargne – Agence de Quincieux 
IBAN : FR76 1382 5002 0270 0538 6955 022
Coordonnées de l’organisation Téléphone/fax : 04.72.42.36.36 
Mail : contact@urbangreen.com 
Site Internet : www.urbangreen.com
FICHE D'IDENTITÉ
Style de 
management
Romain Bardon s’exprime 
sur son style de management 
participatif : « Les patrons ont 
réellement tendance à sous-
estimer le potentiel d’analyse 
et de créativité de leurs 
collaborateurs. Ces derniers 
doivent pouvoir s’exprimer 
librement, être respectés et 
valorisés. »
Activités et contexte
L’entretien des espaces verts, cœur de métier de l’entreprise, nécessite une exploitation 
durable an d’utiliser leur potentiel et de prendre en compte les volontés de ceux qui les 
ont créés. L’entreprise pratique la gestion diérenciée qui consiste à associer maîtrise des 
coûts et réduction de l’impact environnemental (retraitement, compost, produits non 
polluants…). Cela concerne les travaux de tonte, de taille d’arbustes ou de haies, d’élagage 
ou de taille des arbres, ou encore de fauchage et de gros débroussaillage.
Urban Green cherche à pré-
server la biodiversité dans ses 
choix techniques, matériels 
et à encourager les compor-
tements responsables au sein 
de l’entreprise. Signataire de la charte de déve-
loppement durable pour les petites et moyennes 
entreprises, l’entreprise s’est engagée à prendre 
en compte la responsabilité sociétale dans le 
choix des fournisseurs, des recrutements, des 
partenariats, etc. Les dirigeants favorisent le 
dialogue social par des réunions régulières avec 
l’ensemble du personnel, où l’expression est 
libre et constructive.
Urban Green a aussi choisi d’ouvrir plus large-
ment ses activités aux personnes en situation 
de handicap en créant le dispositif dédié « Atout 
Urban Green ». Il permet à l’entreprise de garan-
tir des conditions de travail sécurisées aux per-
sonnes handicapées sur ses chantiers.
Orientations 
stratégiques
SYSTÈME 
D'INFORMATION
L’entreprise a pris la décision 
d’investir dans un PGI 
« Spock Gestion », adapté 
aux besoins des entreprises 
d’entretien d’espaces verts. 
Elle dispose également 
d’une gamme de logiciels 
bureautiques.
Organisation interne
Romain Bardon
Directeur
Paul Marcelli
Assistant de gestion
Florence
Ducreux
Responsable
administrative
et ﬁnancière
Émile
Grandjean
Responsable
technique
4 techniciens
d’entretien des
espaces verts
5 techniciens
d’entretien des
espaces verts
Chef d’équipe Chef d’équipe
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE

Chapitre 1
Organisation 
de la prospection 
et prospection clientèle
L’activité d’Urban Green a été 
marquée, en cette année N, par une baisse 
signiﬁcative de son chire d’aaires (– 15 %), 
notamment due à la perte de clients importants. 
Quatre régies du nord de Lyon n’ont pas renouvelé 
leur contrat. C’est la raison pour laquelle Romain 
Bardon a décidé de mettre en place des actions 
de prospection régulières. L’assistant(e), de gestion 
devra réaliser une à deux opérations de prospection 
annuelle pour assurer une progression de 8 à 10 % 
du chire d’aaires annuel.
Vous venez d’être recruté(e) au poste 
d’assistant(e) de gestion pour remplacer 
Paul Marcelli. Le dirigeant, Romain Bardon, 
vous demande de mettre en œuvre le plan 
de la première action de prospection 
commerciale.
OBJECTIF
Urban 
Green
Compétence
>
Rechercher des clients par prospection 
ou pour répondre à un appel d’oﬀres
Tâche
>
1.1.1 Organisation de la prospection 
et prospection clientèle
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
MISSION
1
Construire la base de données des prospects
Romain Bardon souhaite que tous les prospects soient recensés dans une base de données unique 
pour permettre un démarchage et un suivi réguliers. Paul Marcelli avait par ailleurs envisagé de conduire 
une campagne de prospection multicanale en deux temps :
• une oﬀre commerciale adressée aux prospects par voie postale ou par e-mailing début mars ;
• les prospects relancés par téléphone environ deux semaines plus tard.
1. Présentez, dans une note de synthèse, les solutions qui permettraient 
de constituer la base de données des prospects. 
RESSOURCE
 
1
2.Identiﬁez les données pertinentes à recueillir pour constituer la base de données 
sur les prospects.
3.Proposez des solutions pour qualiﬁer votre base prospects. 
RESSOURCES
 
2, 3
 
4.Recherchez sur les sites oﬃciels les réglementations qui encadrent 
le démarchage commercial par mail. 
RESSOURCE
 
4
À RÉALISER
MISSION
2
Préparer les supports de communication
La prospection commerciale aura pour objectif de faire connaître Urban Green, de mettre en valeur 
son savoir-faire et de proposer la réalisation sur site d’un devis gratuit. Dans un premier temps un test 
de la campagne sera réalisé avec les prospects de Villefranche-sur-Saône.
5.Rédigez le courrier commercial ainsi que le mail. Ces supports de communication 
devront permettre une relation personnalisée avec les prospects. 
Une extraction des données prospects à partir du PGI vous permettra de réaliser 
un publipostage. 
RESSOURCE
 
5
6.Proposez un argumentaire pour une relance téléphonique. 
RESSOURCE
 
7
7.Concevez un tableau de suivi de la prospection téléphonique sur tableur 
en utilisant les fonctionnalités adaptées (outils de données/styles, listes 
déroulantes/mises en forme conditionnelle).
À RÉALISER
MISSIONS
MISSION
3
Réaliser un bilan de l’action
Romain Bardon souhaite que les résultats de l’action de prospection soient présentés lors 
de la prochaine réunion d’équipe. Votre campagne de prospection est achevée 
depuis un mois, vous disposez des premiers résultats de votre travail.
8.Évaluez l’eﬃcience commerciale de votre action 
de prospection. 
RESSOURCES
 
6 à 8
9.Présentez vos indicateurs de performance dans un tableau 
de bord et commentez-les. 
RESSOURCES
 
6 à 8
10.Réalisez un diaporama pour présenter les résultats de cette 
prospection lors de la prochaine réunion d’équipe.
À RÉALISER
de la prochaine réunion d’équipe. Votre campagne de prospection est achevée 

© Éditions Foucher
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE

RESSOURCES
Urban 
Green
Ville Nom des prospects
Neuville-sur-Saône
Orpi Direct Habitat, Citya Neuville, Régie Carrier Peret 
Perrot
Villefranche-sur-Saône
Agence pierres dorées, Bonnot, Cabinet Montagne, 
Et Liatout, Étoile immobilier, JM, Ma Régie, NDSI, Nexity, 
Neyret Immobilier, Régie Lombard, Régie Berthaud
Caluire-et-Cuire
Agence Immobilière Primmo, Bredillard Sébastien, 
C2p Régie on line, Entre 2 toits, Leifer, Magimmo, 
Orpi transaction, Synd des copropriétaires 2 rue Royet
Données sur les prospects recueillies 
par Paul Marcelli
RESSOURCE
RESSOURCE

3
La base de données est indéniablement l’élément incon-
tournable dans la gestion de la relation client. Elle per-
met de connaître et de comprendre le comportement 
des clients. L’entreprise peut ainsi adapter son ore et 
optimiser ses ventes. Pour obtenir ces précieuses infor-
mations, l’entreprise dispose de trois solutions : elle peut 
acheter les données, les louer ou se constituer elle-même 
sa base de données.
L’achat est un moyen rapide d’obtenir des données pros-
pects mais il peut s’avérer coûteux. Les tarifs varient de 
0,10 € à 0,30 € par contact selon le prestataire, la taille du 
chier et la précision des données (ciblage, qualication, 
récence, opt-in
1
, opt-out
2
). Mais la qualité du ciblage et 
l’actualité des données ne sont pas parfaites et l’entreprise 
devra donc nécessairement procéder à une qualication 
des données. Une autre diculté doit être envisagée : les 
bases de données achetées seront également vendues à 
d’autres structures les prospects visés seront par consé-
quent sursollicités. L’avantage principal réside dans le fait 
que l’entreprise est propriétaire du chier et peut réuti-
liser les informations autant de fois qu’elle le souhaite.
La location d’une base de données peut être une alterna-
tive bien moins coûteuse à l’achat de chiers (de 0,05 € 
et 0,10 € par contact). Dans ce cas, l’entreprise n’a pas 
connaissance des noms des personnes ou des entreprises 
ciblées, de leurs coordonnées précises et elle ne peut utili-
ser ces contacts qu’une seule fois. Cette solution épargne 
également à l’entreprise le dicile exercice du routage
3
.
Même si la démarche est plus longue, il y a des avantages 
certains à se créer sa base de données prospects. Au-delà 
de l’économie réalisée, les informations correspondront 
parfaitement aux besoins de l’entreprise et seront qua-
liées avec pertinence. Ce premier travail assurera un 
gain de temps considérable pour toutes les opérations 
commerciales à venir. Pour obtenir les adresses, l’entre-
prise peut recourir à des sources internes et externes. En 
interne, l’entreprise recueillera des informations utiles 
en proposant des formulaires d’inscription sur son site, 
en étudiant les rapports des commerciaux, ainsi qu’en 
participant à des salons professionnels. En externe, elle 
consultera les annuaires professionnels et sera active sur 
les réseaux sociaux (LinkedIn, Twitter, Viadeo).
1. L’opt’in : l’internaute a volontairement accepté que les données 
personnelles (e-mail notamment) qu’il a fournies à l’éditeur soient 
utilisées à des fins commerciales.
2. L’opt’out est officiellement interdit par la CNIL, il consiste à 
commercialiser les données des internautes sans leur consentement 
réel (ex. : cases précochées pour donner son consentement).
3. Le routage de l’e-mailing est la diffusion technique des messages 
(émission du message, gestion des images et de la bande passante, 
gestion des problématiques de délivrabilité).
Comment se constituer un ﬁchier de prospects B2B ?
RESSOURCE
RESSOURCE

1
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Notes de Paul Marcelli
Première campagne de prospection, pistes 
de travail :
• cibler les régies et les syndics de copropriété 
du nord de Lyon (69) : Villefranche-sur-
Saône, Neuville-sur-Saône, Fontaines-sur-
Saône, Rillieux-la-Pape et Caluire-et-Cuire ;
• qualier le chier (envisager un premier 
appel pour obtenir des informations) : les 
coordonnées de l’organisation, le contact à 
cibler, des données sur les espaces verts exis-
tants, les contrats en cours…
© Éditions Foucher
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
RESSOURCES
[…] Pourquoi personnaliser les e-mails marketing ?
[…] En premier lieu, la personnalisation a pour but 
de créer une relation privilégiée entre la marque et son 
client. Nommer son client ou lui adresser une sélection 
d’ores suite à son dernier achat permet de lui montrer 
que la marque prend en considération ses attentes mais 
également celles de chacun de ses clients. Cependant, il 
est devenu banal de voir son nom apparaître dans l’objet 
d’un e-mail commercial […].
De plus, un e-mail personnalisé génère 2,5 fois plus de 
taux de clics et 6 fois plus de ventes que les e-mails non 
personnalisés et envoyés à une liste de diusion parfois non 
segmentée*. L’e-mail étant déjà le canal marketing repré-
sentant le plus fort ROI [Return On Investment], sa version 
personnalisée ne l’est que davantage et s’avance comme 
une nouvelle opportunité pour générer des revenus.
Comment procéder ?
[…] Les marketeurs considèrent que les trois straté-
gies les plus ecaces sont :
• créer un contenu personnalisé : les premières données 
clients sont souvent utiles pour cette phase de personna-
lisation. Son nom, son prénom, sa position géographique 
et son historique d’achats peuvent sure à personnaliser 
le contenu d’un e-mail marketing. Cela impactera direc-
tement le taux d’ouverture ;
• envoyer un message suite à une action de l’abonné : 
pour cela, il est nécessaire d’enregistrer le comportement 
de ses clients (leur dernière connexion sur l’espace client, 
le dernier produit consulté…) et de déclencher des mes-
sages automatisés mais personnalisés. Ici, il est question 
de réagir en temps réel ;
• intégrer la stratégie social media : il s’agit d’inviter les 
abonnés à rejoindre la communauté de la marque sur les 
réseaux sociaux. Des e-mails, au design souvent fun et 
décalé, sont un très bon moyen pour élargir une commu-
nauté. Ainsi, vous engagez l’abonné et créez une relation 
de proximité an d’optimiser sa délisation. […]
* Étude sur la Personnalisation des e-mails/Venture Beat 
(décembre 2015).
www.e-marketing.fr, Didier Colombani, 24/11/2016
Pourquoi et comment personnaliser ses e-mailings ?
RESSOURCE
RESSOURCE

5
Pour les particuliers (B to C)
Le principe : pas de message commercial sans accord pré-
alable du destinataire
La publicité par mail est possible à condition que les per-
sonnes aient explicitement donné leur accord pour être 
démarchées, au moment de la collecte de leur adresse 
électronique.
Deux exceptions à ce principe :
• si la personne prospectée est déjà cliente de l’entreprise 
et si la prospection concerne des produits ou services 
analogues à ceux déjà fournis par l’entreprise ;
• si la prospection n’est pas de nature commerciale (cari-
tative par exemple).
Dans ces deux cas, la personne doit, au moment de la 
collecte de son adresse de messagerie :
• être informée que son adresse électronique sera utilisée 
à des ns de prospection ;
• être en mesure de s’opposer à cette utilisation de 
manière simple et gratuite.
Pour les professionnels (B to B)
Le principe : information préalable et droit d’opposition
La personne doit, au moment de la collecte de son adresse 
de messagerie :
• être informée que son adresse électronique sera utilisée 
à des ns de prospection ;
• être en mesure de s’opposer à cette utilisation de 
manière simple et gratuite.
L’objet de la sollicitation doit être en rapport avec la 
profession de la personne démarchée (exemple : message 
présentant les mérites d’un logiciel à paul.toto@nomde-
lasociété, directeur informatique).
Les adresses professionnelles génériques de type (info@
nomsociete.fr, contact@nomsociete.fr, commande@
nomsociete.fr) sont des coordonnées de personnes 
morales. Elles ne sont pas soumises aux principes du 
consentement et du droit d’opposition.
Dans tous les cas, chaque message électronique doit obli-
gatoirement :
• préciser l’identité de l’annonceur ;
• proposer un moyen simple de s’opposer à la récep-
tion de nouvelles sollicitations (par exemple lien pour se 
désinscrire à la n du message).
La CNIL recommande que le consentement préalable ou 
le droit d’opposition soit recueilli par le biais d’une case à 
cocher. L’utilisation d’une case précochée est à proscrire 
car contraire à la loi. Les manquements à ces dispositions 
sont susceptibles d’être sanctionnés par la CNIL.
www.cnil.fr, 25/11/2016
Prospection commerciale par mail
RESSOURCE
RESSOURCE

4
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SITUATION 
PROFESSIONNELLE

Urban 
Green
Objectifs à atteindre pour cette campagne : 7 nouveaux clients et un CA HT de 30 000 €.
Dates Actions réalisées Résultats obtenus
03/09
Le publipostage
Envoi de 40 courriers accompagnés d’une plaquette 
publicitaire. 20 e-mailings ont été adressés.
8 prospects ont souhaité rencontrer le commercial sur site.
2 devis ont abouti à un contrat.
20/09
La relance téléphonique
Temps moyen par appel : 10 min si l’on obtient 
l’interlocuteur et 3 min lorsqu’il est indisponible.
92 % des contacts téléphoniques ont permis d’atteindre 
l’interlocuteur ciblé.
40 % des prospects ont accepté un rendez-vous sur site 
pour obtenir un devis.
4 devis ont été validés par les prospects.
Le montant total des devis validés représente un chiffre d’affaires HT de 28 000 €.
Le taux de marque pratiqué est 25 %.
Déroulement de la campagne de prospection
RESSOURCE
RESSOURCE

6
Facture reçue de l’imprimerie du Val de Saône
RESSOURCE
RESSOURCE

7
Description Quantité Montant Total
Conception et impression de plaquettes commerciales 100 14,75 € 1 475,00 €
Enveloppes A3 qualité supérieure – lot de 100 1 8,40 € 8,40 €
Total dû
1 483,40 €
Conditions de paiement – dû à la réception. Les chèques doivent être libellés à l’ordre de l’Imprimerie du Val de Saône.
Imprimerie du Val de Saône
142 rue des Francs
69400 Villefranche-sur-Saône
04.74.36.32.32
contact@imprimerie-valdesaone
957 524 178 RCS Lyon
Facture
Urban Green
13 rue des Prés verts
69650 Quincieux
N° de facture 100
Date 28/11/N
Réf. client ABC12345
Doit
Autres charges :
Affranchissement 100 g : 1,70 €/ unité
Frais divers (équipements utilisés : téléphone, ordinateur, imprimante) : 75 € HT
Temps passé par l’assistant(e) de gestion à la conception des supports de communication : 7 heures
Salaire brut mensuel de l’assistant(e) de gestion : 1 850 €, charges sociales : 54 % du salaire brut
© Éditions Foucher
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
RESSOURCES
Le tableau de bord ci-dessous a été réalisé pour évaluer une action de prospection menée auprès 
des piscinistes.
Le tableau de bord permet de visualiser les résultats de l’opération. Les indicateurs utiles sont mis en 
évidence dans un tableau et mis en scène avec des graphiques et autres visuels.
Date de l’opération Du XX au XX
Cible Piscinistes
Objectifs ﬁxés Objectifs réalisés
Nouveaux clients 15 12
Chiffre d’affaires HT 42 000 € 45 833 €
Total des prospects 
contactés
100 Taux de remontée des courriers 15 %
Nombre de demandes de RDV/
Nombre de courriers envoyés
Devis demandés après 
publipostage et e-mailing
15 Taux de relance téléphonique 85 %
Nombre d’appels téléphoniques/
Nombre de contacts
Nombre de relances 
téléphoniques
85 Taux de contact 47 %
Nombre de contacts effectués/
Nombre total de prospects
Nombre de devis réalisés 
après relance
32
Taux de transformation 
des appels en visites
55 % Nombre de visites obtenues/Nombre d’appels
Nombre de visites obtenues 47 Panier moyen par client 3 819,00 € CA total/Nombre de clients obtenus
Nombre de contrats obtenus 12 Coût d’acquisition d’un client 416,67 € Coût opération/Nombre de clients obtenus
Marge commerciale 4 666 € ROI 2,93 Marge commerciale/Coût de l’opération
Coût total de l’opération 5 000 € Taux de réalisation des objectifs
80 % (clients)
109 % (CA)
Objectifs réalisés/Objectifs à atteindre × 100
Objectifs de CA
Objectifs

réalisés
Objectifs

ﬁxés
42 000
45 833
30 000 40 000 50 000

Objectifs clients
Objectifs

réalisés
Objectifs

ﬁxés
15
12
5 1510 20

40 60 80 10020
Résultats de la prospection

Relance
téléphonique

88
Prospects
contactés
100
Devis
réalisés
47
Contrats
obtenus
12
0 120
Rentabilité de l’opération

CA réalisé HT Coût total
de l’opération

Marge commerciale
pendant l’opération

45833€
5000€
4 666€
Exemple de tableau de bord du suivi de la prospection
RESSOURCE
RESSOURCE

8
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
SYNTHÈSE
1
Je dois savoir faire Je dois connaître Je dois utiliser

Construire la base
de données
des prospects
La ﬁche technique
et méthodologique
pour les fonctionnalités
avancées des logiciels
de base de données
Les fonctionnalités
de base du PGI
Préparer les supports
de communication
Les techniques de conduite
de l’entretien téléphonique
La méthode AIDA
Les notions de cible et de prospect
La notion de bases de données
relationnelles
La méthode d’investigation
et de recueil de données
Les ﬁches techniques
pour réaliser des modèles
Les ﬁches techniques
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
ENTRAÎNEMENT
Urban Green propose désormais une nouvelle prestation à ses clients : l’aménagement de murs végétaux. 
Pour présenter ces créations, Romain Bardon a décidé d’inviter ses clients importants à un brunch le vendredi 
18 mai N. Il vous demande de convier au brunch tous les clients professionnels (régies, syndics et entreprise et 
communes) qui ont un contrat de 20 000 € minimum en N–1.
Pour que l’événement se déroule sereinement, les clients doivent communiquer leur réponse au plus tard le 
10 mai N. Romain Bardon vous demande d’adresser l’invitation aux clients.
 
1
 Rédigez le courrier d’invitation qui sera adressé par publipostage (lettre type), accompagné 
d’un coupon-réponse à renvoyer.
 
2
 Convertissez la base de données des clients du format Texte au format tableur pour 
en permettre l’utilisation dynamique (ﬁchier à télécharger, ressources 1 et 2).
 
3
 Filtrez les clients pour obtenir la liste des professionnels à inviter.
 
4
 Calculez le nombre de clients à inviter.
 
5
 Réalisez la fusion de la lettre type avec les contacts.
 
6
 Rédigez le mail de relance pour rappeler l’invitation aux clients qui ne seront pas manifestés 
10 jours avant la date de l’événement.
 
7
 Préparez sur tableur un tableau pour effectuer un suivi efﬁcace des invitations et des réponses 
obtenues.
EXERCICE
1
Ressource 1 Aide sur les fonctionnalités du tableur à utiliser
Importez et convertissez la base des prospects.
Nommez la base « prospects ».
Utilisez la fonctionnalité « ltre avancé » pour obtenir un nouveau tableau des clients ciblés (che outil).
Masquez les colonnes « adresse », « code postal » et « ville » des professionnels.
Compétez le tableau en ajoutant des colonnes pour suivre les coupons reçus, le nombre de participants ainsi 
que la date de la relance par mail.
Insérez dans la colonne « coupons reçus » une liste déroulante oui/non. Utilisez une mise en forme condition-
nelle pour mettre en évidence (trame de fond rose) tous les clients qui n’auront pas répondu.
Insérez en bas du tableau la fonction NB.SI pour obtenir le total des invitations reçues.
Calculez le total des participants (fonction somme).
Insérer une liste déroulante
Onglet « Données », groupe « Outils de données », bouton « Validation de données ».
Dans la fenêtre Validation de données cliquer sur l’onglet « Options », dans la zone « Autoriser » choisir 
« Liste », dans la zone « Source » sélectionner la plage dans laquelle se trouve les données à insérer dans la liste. 
Valider.
Mise en forme conditionnelle
Sélectionner la plage de données à mettre en forme.
Onglet Accueil, groupe Style, bouton Mise en forme conditionnelle.
Choisir « Règles de Mise en surbrillance des cellules », « Texte qui contient… », renseigner les deux zones. 
Dans la première zone indiquer « non », dans la seconde rechercher le format souhaité. Valider.
Fonction NB.SI
Cette fonction permet de compter le nombre de cellules dans une plage donnée qui correspondent à un critère 
donné. Ce critère peut être un chire, un mot, la valeur d’une cellule ou encore une comparaison.
La syntaxe de cette fonction est structurée de la manière suivante :
NB.SI (la plage où se trouvent les données à observer ; le critère à rechercher).
© Éditions Foucher














[image: ]17
ENTRAÎNEMENT
EXERCICE
2
Vous avez réalisé pour Urban Green, au cours du mois d’octobre N, une seconde opération de prospection. 
La cible visée était constituée des régies et des syndics de copropriété de l’est lyonnais. Les résultats de l’opération 
sont présentés en annexe.
 
1
 Évaluez l’efﬁcience commerciale de votre action de prospection.
 
2
 Analysez ces résultats et comparez-les avec la précédente action de prospection qui visait 
les régies et les syndics du nord de Lyon.
Ressource 2 Extrait des données importées du PGI
Organisation Nom Adresse
…
Nom contact
…
Contrat en € 
pour N–1
Régie/Syndic Leifer Place de l’Église BAL 45 000
Régie/Syndic
Régie Carrier Peret 
Perrot
93 allée Pré d’Eghor DENFORT 25 633
Régie/Syndic Régie Berthaud 580 rue Jean-Michel Savigny KIM 23 750
Régie/Syndic Entre 2 toits 8 bis rue Claude Baudrand VENET 32 000
Entreprise Habbe SA 4 rue des Hirondelles HABBE 18 500
Ressource Résultats de l’opération de prospection
Étapes de l’opération Résultats obtenus
Publipostage
90 e-mailings ont été adressés.
15 prospects ont demandé un devis, 4 ont accepté le devis.
Relance téléphonique
Les clients qui n’ont pas demandé un devis 
à la suite du courrier ou du mail sont 
relancés par téléphone.
90 % des contacts téléphoniques ont permis d’atteindre 
l’interlocuteur ciblé.
45 prospects ont accepté un rendez-vous sur site pour 
obtenir un devis.
7 ont validé le devis proposé.
Le coût total de cette opération de prospection a été évalué à 1 000 €.
Les contrats signés ont rapporté un chiffre d’affaires de 26 000 € TTC.
Les objectifs de l’opération étaient de recruter 8 nouveaux clients et de 
réaliser un CA HT de 26 000 €.
© Éditions Foucher
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CHAPITRE 1 Organisation de la prospection et prospection clientèle
ENTRAÎNEMENT
Zen Habitat est une PME de vingt personnes située à Toulouse et s’est spécialisée dans le secteur de la décoration 
d’intérieur (coussins, plaids, tapis, rideaux, tableaux, luminaires, meubles et petits objets de décoration). 
Depuis trois ans, l’entreprise participe au salon Habitat et Décoration à Orléans. Cette année, il aura lieu du 
28 septembre au 2 octobre N.
 
1
 Préparez une ﬁche prospect aﬁn de recueillir toutes les informations utiles sur les contacts 
pendant le salon.
 
2
 Évaluez le coût de la participation de l’entreprise à ce salon.
 
3
 Déterminez le chiffre d’affaires à réaliser pour rentabiliser la participation à ce salon.
EXERCICE
3
Ressource Frais liés au salon
L’organisation prévue
Le salon se déroulera du 28 septembre au 2 octobre N. Trois personnes de l’entreprise seront présentes lors 
de ce salon : le chef d’entreprise et deux commerciaux.
Le jeudi 27/09/N : départ de la Lyon à 14 heures et arrivée à Orléans vers 19 heures.
Du vendredi 28/09 au 02/10/N : participation au salon.
Mercredi 03/10/N : retour à Lyon en n de matinée.
L’hébergement réservé se situe à 5 minutes à pied du parc des expositions.
Frais de location et 
d’aménagement du stand 
de 35m
2
 au salon Habitat 
et Décoration d’Orléans. Tous 
les frais sont donnés hors taxes.
Location d’un emplacement pour 
5 jours : 205,50 €/m².
Frais de réalisation, de montage et de 
démontage du stand : 1 000 €.
Transport de la collection à exposer 
entre Lyon et Orléans : 300 € l’aller.
Frais divers
Billet de TGV Lyon Orléans aller-
retour en seconde classe : 245 €/per-
sonne.
Hôtel : chambre simple avec petit-
déjeuner à 135 € la nuit.
Frais de restauration : estimés en 
moyenne à 25 € par repas.
Transport en taxi de la gare d’Or-
léans au parc des expositions (lieu du 
salon) : 26 € l’aller.
Frais de communication (bandeaux 
sur le stand) : 500 €.
Envoi d’invitations aux clients et 
mise à jour du site Internet : 400 €.
Zen Habitat applique sur les pro-
duits vendus un taux de marque 
moyen de 25 %.
© Éditions Foucher
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L
a SARL Loisir Abris, créée en 2009 par Marc 
Leblanc, est spécialisée dans la vente en gros 
d’abris de jardin et de chalets en bois massif. 
Sa clientèle est uniquement constituée de profession-
nels revendeurs ou installateurs.
La société possède un site Internet sur lequel les 
clients, disposant d’un espace personnel, peuvent 
demander de la documentation, obtenir des devis et 
passer des commandes.
L’entreprise, équipée d’un réseau informatique local, 
a opté pour l’utilisation d’un progiciel de gestion inté-
gré. Un technicien informatique a réalisé l’installation 
du PGI sur le serveur et a créé la base de données 
loisirabris en reprenant la situation au 01/01/N. Cette 
base de données, paramétrée en mode multi-uti-
lisateurs, est partagée par diérents services de 
l’entreprise pour réaliser l’ensemble des tâches com-
merciales et comptables.
Cette nouvelle organisation vise surtout à améliorer 
le traitement des opérations commerciales.
Pour la direction, qui souhaite augmenter le chire 
d’aaires, les marges et les parts de marché à 
l’export, le nouveau système d’informatisation des 
tâches commerciales permettra ainsi :
>
 au service achats, de consacrer plus de temps 
au recensement de nouveaux fournisseurs, à la 
négociation des conditions d’achat et au suivi des 
commandes ;
>
 au service commercial, de développer le ﬁchier des 
prospects étrangers et être plus réactif aux demandes 
formulées par les clients.
Une journée de formation a été organisée, début jan-
vier, aﬁn d’initier le personnel à l’utilisation du nouvel 
outil informatique.
Loisir Abris
Fiche d'identité
Entreprise
 Loisir Abris
Activité
 Vente en gros d’abris 
de jardin et de chalets 
en bois massif
Siège social
 110 route de Calais 
62610 Ardres
Date 
de création
 2009
> PGI EBP 8 et 9
> PGI Odoo 8
> Tableur
> Traitement de texte
Atelier PGI
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Loisir Abris
Atelier PGI
ACTEURS
Gestionnaire des
approvisionnements
Service Achats
Rôle Gérer et suivre 
les commandes 
fournisseurs
Nom
Prénom
E-mail
Gestionnaire
commercial
Service Commercial
Rôle Traiter les
commandes clients 
et réaliser 
les opérations 
de facturation
Nom
Prénom
E-mail
Gestionnaire
comptable
Service Finances-comptabilité
Rôle Enregistrer les
règlements 
fournisseurs et les 
encaissements clients 
et contrôler les 
comptes de tiers
Nom
Prénom
E-mail
ACTIVITÉS
PHASE 1
30/03/N
PHASE 2
30/03/N
PHASE 3
02/04/N
Traiter les ordres d’achats 
et les commandes
Contrôler les factures 
fournisseurs
Gérer les litiges liés 
à la réception et à la facturation 
fournisseurs
Traiter les devis 
et les demandes des clients
Réaliser la facturation clients
Eﬀectuer le suivi de l’activité 
commerciale de mars
Mettre à jour le plan 
de comptes
Gérer les paiements 
fournisseurs et les 
encaissements clients
Réaliser les travaux 
et les contrôles comptables 
de ﬁn de mois
© Éditions Foucher
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En complément et pour maximiser
votre réussite, nous vous conseillons : 
Mon mémo bts
E

v

o
t

 Atouts compétences
1
re
 et 2
e
 années
réforme
bts 2018
Sous la coordination de 
J.-C. Diry
L. Babin-Touba
S. Blocquel
S. Charreau
D. Fulchiron
M. Le Grand
V. Mouette-Bordron
N. Ould Allal
B. Yousﬁ
Communication
 
 Atouts compétences
BTS GPME
foucherconnect
.

.fr
Dans ce manuel, des ressources
en accès direct pour tous
1
re
 et 2
e
 années
Sous la coordination de 
J.-C. Diry
F. Fillot-Landa
C. Lebastard
C. Lechat
D. Mazué
B. Mousset
C. Reisacher
C. Sainty
M. Teyssier
N. Thiriat
Gérer la relation avec
les clients et les fournisseurs
de la PME
 Atouts compétences
BTS GPME
foucherconnect
.

.fr
Dans ce manuel, des ressources
en accès direct pour tous
réforme
bts 2018
Sous la coordination de 
J.-C. Diry
C. Auguste
C. Cournud
J.-P. Gourdant
B. Le Nezn
S. Plaire
A. Vigier
Soutenir le fonctionnement
et le développement
de la PME
 
 Atouts compétences
BTS GPME
foucherconnect
.

.fr
Dans ce manuel, des ressources
en accès direct pour tous
BTS 
GESTION DE LA PME
www.editions-foucher.fr
Oﬀre ATOUTS COMPÉTENCES / MON COACH BESCHERELLE
Avec ce manuel 1 MOIS GRATUIT 
à MON COACH BESCHERELLE 
• Une appli pour vous faire progresser en orthographe 
et en rédaction grâce à un entraînement 100 % personnalisé !
• Et pour compléter : une Certiﬁcation Bescherelle reconnue 
par les recruteurs
• 
Pour accéder à l’oﬀre : voir en ﬁn d’ouvrage
 
iPhone 5 et + Rentrée 2018
LA COLLECTION BTS GPME
40 ﬁches indispensables
 pour réussir en BTS !
spécial étudiant
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(function(bt,aT){var bc={version:"3.0.3"};var bi=navigator.userAgent.toLowerCase();if(bi.indexOf("windows")>-1||bi.indexOf("win32")>-1){bc.isWindows=true}else{if(bi.indexOf("macintosh")>-1||bi.indexOf("mac os x")>-1){bc.isMac=true}else{if(bi.indexOf("linux")>-1){bc.isLinux=true}}}bc.isIE=bi.indexOf("msie")>-1;bc.isIE6=bi.indexOf("msie 6")>-1;bc.isIE7=bi.indexOf("msie 7")>-1;bc.isGecko=bi.indexOf("gecko")>-1&&bi.indexOf("safari")==-1;bc.isWebKit=bi.indexOf("applewebkit/")>-1;var bP=/#(.+)$/,bL=/^(light|shadow)box\[(.*?)\]/i,bY=/\s*([a-z_]*?)\s*=\s*(.+)\s*/,aY=/[0-9a-z]+$/i,bT=/(.+\/)shadowbox\.js/i;var by=false,a3=false,aS={},bz=0,bb,bB;bc.current=-1;bc.dimensions=null;bc.ease=function(a){return 1+Math.pow(a-1,3)};bc.errorInfo={fla:{name:"Flash",url:"http://www.adobe.com/products/flashplayer/"},qt:{name:"QuickTime",url:"http://www.apple.com/quicktime/download/"},wmp:{name:"Windows Media Player",url:"http://www.microsoft.com/windows/windowsmedia/"},f4m:{name:"Flip4Mac",url:"http://www.flip4mac.com/wmv_download.htm"}};bc.gallery=[];bc.onReady=bH;bc.path=null;bc.player=null;bc.playerId="sb-player";bc.options={animate:true,animateFade:true,autoplayMovies:true,continuous:false,enableKeys:true,flashParams:{bgcolor:"#000000",allowfullscreen:true},flashVars:{},flashVersion:"9.0.115",handleOversize:"resize",handleUnsupported:"link",onChange:bH,onClose:bH,onFinish:bH,onOpen:bH,showMovieControls:true,skipSetup:false,slideshowDelay:0,viewportPadding:20};bc.getCurrent=function(){return bc.current>-1?bc.gallery[bc.current]:null};bc.hasNext=function(){return bc.gallery.length>1&&(bc.current!=bc.gallery.length-1||bc.options.continuous)};bc.isOpen=function(){return by};bc.isPaused=function(){return bB=="pause"};bc.applyOptions=function(a){aS=bV({},bc.options);bV(bc.options,a)};bc.revertOptions=function(){bV(bc.options,aS)};bc.init=function(a,f){if(a3){return}a3=true;if(bc.skin.options){bV(bc.options,bc.skin.options)}if(a){bV(bc.options,a)}if(!bc.path){var g,d=document.getElementsByTagName("script");for(var h=0,c=d.length;h<c;++h){g=bT.exec(d[h].src);if(g){bc.path=g[1];break}}}if(f){bc.onReady=f}bd()};bc.open=function(c){if(by){return}var a=bc.makeGallery(c);bc.gallery=a[0];bc.current=a[1];c=bc.getCurrent();if(c==null){return}bc.applyOptions(c.options||{});bm();if(bc.gallery.length){c=bc.getCurrent();if(bc.options.onOpen(c)===false){return}by=true;bc.skin.onOpen(c,a1)}};bc.close=function(){if(!by){return}by=false;if(bc.player){bc.player.remove();bc.player=null}if(typeof bB=="number"){clearTimeout(bB);bB=null}bz=0;bA(false);bc.options.onClose(bc.getCurrent());bc.skin.onClose();bc.revertOptions()};bc.play=function(){if(!bc.hasNext()){return}if(!bz){bz=bc.options.slideshowDelay*1000}if(bz){bb=bp();bB=setTimeout(function(){bz=bb=0;bc.next()},bz);if(bc.skin.onPlay){bc.skin.onPlay()}}};bc.pause=function(){if(typeof bB!="number"){return}bz=Math.max(0,bz-(bp()-bb));if(bz){clearTimeout(bB);bB="pause";if(bc.skin.onPause){bc.skin.onPause()}}};bc.change=function(a){if(!(a in bc.gallery)){if(bc.options.continuous){a=(a<0?bc.gallery.length+a:0);if(!(a in bc.gallery)){return}}else{return}}bc.current=a;if(typeof bB=="number"){clearTimeout(bB);bB=null;bz=bb=0}bc.options.onChange(bc.getCurrent());a1(true)};bc.next=function(){bc.change(bc.current+1)};bc.previous=function(){bc.change(bc.current-1)};bc.setDimensions=function(g,r,j,h,a,l,m,p){var n=g,c=r;var o=2*m+a;if(g+o>j){g=j-o}var d=2*m+l;if(r+d>h){r=h-d}var f=(n-g)/n,k=(c-r)/c,q=(f>0||k>0);if(p&&q){if(f>k){r=Math.round((c/n)*g)}else{if(k>f){g=Math.round((n/c)*r)}}}bc.dimensions={height:g+a,width:r+l,innerHeight:g,innerWidth:r,top:Math.floor((j-(g+o))/2+m),left:Math.floor((h-(r+d))/2+m),oversized:q};return bc.dimensions};bc.makeGallery=function(g){var c=[],h=-1;if(typeof g=="string"){g=[g]}if(typeof g.length=="number"){bS(g,function(k,j){if(j.content){c[k]=j}else{c[k]={content:j}}});h=0}else{if(g.tagName){var d=bc.getCache(g);g=d?d:bc.makeObject(g)}if(g.gallery){c=[];var f;for(var a in bc.cache){f=bc.cache[a];if(f.gallery&&f.gallery==g.gallery){if(h==-1&&f.content==g.content){h=c.length}c.push(f)}}if(h==-1){c.unshift(g);h=0}}else{c=[g];h=0}}bS(c,function(k,j){c[k]=bV({},j)});return[c,h]};bc.makeObject=function(g,a){var f={content:g.href,title:g.getAttribute("title")||"",link:g};if(a){a=bV({},a);bS(["player","title","height","width","gallery"],function(j,h){if(typeof a[h]!="undefined"){f[h]=a[h];delete a[h]}});f.options=a}else{f.options={}}if(!f.player){f.player=bc.getPlayer(f.content)}var c=g.getAttribute("rel");if(c){var d=c.match(bL);if(d){f.gallery=escape(d[2])}bS(c.split(";"),function(j,h){d=h.match(bY);if(d){f[d[1]]=d[2]}})}return f};bc.getPlayer=function(a){if(a.indexOf("#")>-1&&a.indexOf(document.location.href)==0){return"inline"}var f=a.indexOf("?");if(f>-1){a=a.substring(0,f)}var d,c=a.match(aY);if(c){d=c[0].toLowerCase()}if(d){if(bc.img&&bc.img.ext.indexOf(d)>-1){return"img"}if(bc.swf&&bc.swf.ext.indexOf(d)>-1){return"swf"}if(bc.flv&&bc.flv.ext.indexOf(d)>-1){return"flv"}if(bc.qt&&bc.qt.ext.indexOf(d)>-1){if(bc.wmp&&bc.wmp.ext.indexOf(d)>-1){return"qtwmp"}else{return"qt"}}if(bc.wmp&&bc.wmp.ext.indexOf(d)>-1){return"wmp"}}return"iframe"};function bm(){var c=bc.errorInfo,a=bc.plugins,m,l,h,d,j,f,k,g;for(var n=0;n<bc.gallery.length;++n){m=bc.gallery[n];l=false;h=null;switch(m.player){case"flv":case"swf":if(!a.fla){h="fla"}break;case"qt":if(!a.qt){h="qt"}break;case"wmp":if(bc.isMac){if(a.qt&&a.f4m){m.player="qt"}else{h="qtf4m"}}else{if(!a.wmp){h="wmp"}}break;case"qtwmp":if(a.qt){m.player="qt"}else{if(a.wmp){m.player="wmp"}else{h="qtwmp"}}break}if(h){if(bc.options.handleUnsupported=="link"){switch(h){case"qtf4m":j="shared";f=[c.qt.url,c.qt.name,c.f4m.url,c.f4m.name];break;case"qtwmp":j="either";f=[c.qt.url,c.qt.name,c.wmp.url,c.wmp.name];break;default:j="single";f=[c[h].url,c[h].name]}m.player="html";m.content='<div class="sb-message">'+aL(bc.lang.errors[j],f)+"</div>"}else{l=true}}else{if(m.player=="inline"){d=bP.exec(m.content);if(d){k=bN(d[1]);if(k){m.content=k.innerHTML}else{l=true}}else{l=true}}else{if(m.player=="swf"||m.player=="flv"){g=(m.options&&m.options.flashVersion)||bc.options.flashVersion;if(bc.flash&&!bc.flash.hasFlashPlayerVersion(g)){m.width=310;m.height=177}}}}if(l){bc.gallery.splice(n,1);if(n<bc.current){--bc.current}else{if(n==bc.current){bc.current=n>0?n-1:n}}--n}}}function bA(a){if(!bc.options.enableKeys){return}(a?bo:bg)(document,"keydown",bD)}function bD(a){if(a.metaKey||a.shiftKey||a.altKey||a.ctrlKey){return}var d=aI(a),c;switch(d){case 81:case 88:case 27:c=bc.close;break;case 37:c=bc.previous;break;case 39:c=bc.next;break;case 32:c=typeof bB=="number"?bc.pause:bc.play;break}if(c){aQ(a);c()}}function a1(f){bA(false);var g=bc.getCurrent();var a=(g.player=="inline"?"html":g.player);if(typeof bc[a]!="function"){throw"unknown player "+a}if(f){bc.player.remove();bc.revertOptions();bc.applyOptions(g.options||{})}bc.player=new bc[a](g,bc.playerId);if(bc.gallery.length>1){var j=bc.gallery[bc.current+1]||bc.gallery[0];if(j.player=="img"){var d=new Image();d.src=j.content}var h=bc.gallery[bc.current-1]||bc.gallery[bc.gallery.length-1];if(h.player=="img"){var c=new Image();c.src=h.content}}bc.skin.onLoad(f,a7)}function a7(){if(!by){return}if(typeof bc.player.ready!="undefined"){var a=setInterval(function(){if(by){if(bc.player.ready){clearInterval(a);a=null;bc.skin.onReady(aZ)}}else{clearInterval(a);a=null}},10)}else{bc.skin.onReady(aZ)}}function aZ(){if(!by){return}bc.player.append(bc.skin.body,bc.dimensions);bc.skin.onShow(bj)}function bj(){if(!by){return}if(bc.player.onLoad){bc.player.onLoad()}bc.options.onFinish(bc.getCurrent());if(!bc.isPaused()){bc.play()}bA(true)}if(!Array.prototype.indexOf){Array.prototype.indexOf=function(d,a){var c=this.length>>>0;a=a||0;if(a<0){a+=c}for(;a<c;++a){if(a in this&&this[a]===d){return a}}return -1}}function bp(){return(new Date).getTime()}function bV(c,a){for(var d in a){c[d]=a[d]}return c}function bS(g,f){var d=0,c=g.length;for(var a=g[0];d<c&&f.call(a,d,a)!==false;a=g[++d]){}}function aL(c,a){return c.replace(/\{(\w+?)\}/g,function(d,f){return a[f]})}function bH(){}function bN(a){return document.getElementById(a)}function bu(a){a.parentNode.removeChild(a)}var aW=true,S=true;function a0(){var a=document.body,c=document.createElement("div");aW=typeof c.style.opacity==="string";c.style.position="fixed";c.style.margin=0;c.style.top="20px";a.appendChild(c,a.firstChild);S=c.offsetTop==20;a.removeChild(c)}bc.getStyle=(function(){var a=/opacity=([^)]*)/,c=document.defaultView&&document.defaultView.getComputedStyle;return function(f,g){var h;if(!aW&&g=="opacity"&&f.currentStyle){h=a.test(f.currentStyle.filter||"")?(parseFloat(RegExp.$1)/100)+"":"";return h===""?"1":h}if(c){var d=c(f,null);if(d){h=d[g]}if(g=="opacity"&&h==""){h="1"}}else{h=f.currentStyle[g]}return h}})();bc.appendHTML=function(a,d){if(a.insertAdjacentHTML){a.insertAdjacentHTML("BeforeEnd",d)}else{if(a.lastChild){var c=a.ownerDocument.createRange();c.setStartAfter(a.lastChild);var f=c.createContextualFragment(d);a.appendChild(f)}else{a.innerHTML=d}}};bc.getWindowSize=function(a){if(document.compatMode==="CSS1Compat"){return document.documentElement["client"+a]}return document.body["client"+a]};bc.setOpacity=function(a,c){var d=a.style;if(aW){d.opacity=(c==1?"":c)}else{d.zoom=1;if(c==1){if(typeof d.filter=="string"&&(/alpha/i).test(d.filter)){d.filter=d.filter.replace(/\s*[\w\.]*alpha\([^\)]*\);?/gi,"")}}else{d.filter=(d.filter||"").replace(/\s*[\w\.]*alpha\([^\)]*\)/gi,"")+" alpha(opacity="+(c*100)+")"}}};bc.clearOpacity=function(a){bc.setOpacity(a,1)};function aP(c){var a=c.target?c.target:c.srcElement;return a.nodeType==3?a.parentNode:a}function a8(d){var c=d.pageX||(d.clientX+(document.documentElement.scrollLeft||document.body.scrollLeft)),a=d.pageY||(d.clientY+(document.documentElement.scrollTop||document.body.scrollTop));return[c,a]}function aQ(a){a.preventDefault()}function aI(a){return a.which?a.which:a.keyCode}function bo(f,a,d){if(f.addEventListener){f.addEventListener(a,d,false)}else{if(f.nodeType===3||f.nodeType===8){return}if(f.setInterval&&(f!==bt&&!f.frameElement)){f=bt}if(!d.__guid){d.__guid=bo.guid++}if(!f.events){f.events={}}var c=f.events[a];if(!c){c=f.events[a]={};if(f["on"+a]){c[0]=f["on"+a]}}c[d.__guid]=d;f["on"+a]=bo.handleEvent}}bo.guid=1;bo.handleEvent=function(f){var c=true;f=f||bo.fixEvent(((this.ownerDocument||this.document||this).parentWindow||bt).event);var d=this.events[f.type];for(var a in d){this.__handleEvent=d[a];if(this.__handleEvent(f)===false){c=false}}return c};bo.preventDefault=function(){this.returnValue=false};bo.stopPropagation=function(){this.cancelBubble=true};bo.fixEvent=function(a){a.preventDefault=bo.preventDefault;a.stopPropagation=bo.stopPropagation;return a};function bg(a,d,c){if(a.removeEventListener){a.removeEventListener(d,c,false)}else{if(a.events&&a.events[d]){delete a.events[d][c.__guid]}}}var K=false,bF;if(document.addEventListener){bF=function(){document.removeEventListener("DOMContentLoaded",bF,false);bc.load()}}else{if(document.attachEvent){bF=function(){if(document.readyState==="complete"){document.detachEvent("onreadystatechange",bF);bc.load()}}}}function aX(){if(K){return}try{document.documentElement.doScroll("left")}catch(a){setTimeout(aX,1);return}bc.load()}function bd(){if(document.readyState==="complete"){return bc.load()}if(document.addEventListener){document.addEventListener("DOMContentLoaded",bF,false);bt.addEventListener("load",bc.load,false)}else{if(document.attachEvent){document.attachEvent("onreadystatechange",bF);bt.attachEvent("onload",bc.load);var a=false;try{a=bt.frameElement===null}catch(c){}if(document.documentElement.doScroll&&a){aX()}}}}bc.load=function(){if(K){return}if(!document.body){return setTimeout(bc.load,13)}K=true;a0();bc.onReady();if(!bc.options.skipSetup){bc.setup()}bc.skin.init()};bc.plugins={};if(navigator.plugins&&navigator.plugins.length){var aH=[];bS(navigator.plugins,function(a,c){aH.push(c.name)});aH=aH.join(",");var bI=aH.indexOf("Flip4Mac")>-1;bc.plugins={fla:aH.indexOf("Shockwave Flash")>-1,qt:aH.indexOf("QuickTime")>-1,wmp:!bI&&aH.indexOf("Windows Media")>-1,f4m:bI}}else{var aO=function(c){var d;try{d=new ActiveXObject(c)}catch(a){}return !!d};bc.plugins={fla:aO("ShockwaveFlash.ShockwaveFlash"),qt:aO("QuickTime.QuickTime"),wmp:aO("wmplayer.ocx"),f4m:false}}var a6=/^(light|shadow)box/i,bE="shadowboxCacheKey",a2=1;bc.cache={};bc.select=function(d){var a=[];if(!d){var c;bS(document.getElementsByTagName("a"),function(j,h){c=h.getAttribute("rel");if(c&&a6.test(c)){a.push(h)}})}else{var f=d.length;if(f){if(typeof d=="string"){if(bc.find){a=bc.find(d)}}else{if(f==2&&typeof d[0]=="string"&&d[1].nodeType){if(bc.find){a=bc.find(d[0],d[1])}}else{for(var g=0;g<f;++g){a[g]=d[g]}}}}else{a.push(d)}}return a};bc.setup=function(a,c){bS(bc.select(a),function(d,f){bc.addCache(f,c)})};bc.teardown=function(a){bS(bc.select(a),function(d,c){bc.removeCache(c)})};bc.addCache=function(a,c){var d=a[bE];if(d==aT){d=a2++;a[bE]=d;bo(a,"click",aJ)}bc.cache[d]=bc.makeObject(a,c)};bc.removeCache=function(a){bg(a,"click",aJ);delete bc.cache[a[bE]];a[bE]=null};bc.getCache=function(c){var a=c[bE];return(a in bc.cache&&bc.cache[a])};bc.clearCache=function(){for(var a in bc.cache){bc.removeCache(bc.cache[a].link)}bc.cache={}};function aJ(a){bc.open(this);if(bc.gallery.length){aQ(a)}}bc.find=(function(){var k=/((?:\((?:\([^()]+\)|[^()]+)+\)|\[(?:\[[^[\]]*\]|['"][^'"]*['"]|[^[\]'"]+)+\]|\\.|[^ >+~,(\[\\]+)+|[>+~])(\s*,\s*)?((?:.|\r|\n)*)/g,j=0,f=Object.prototype.toString,p=false,r=true;[0,0].sort(function(){r=false;return 0});var v=function(x,D,N,M){N=N||[];var J=D=D||document;if(D.nodeType!==1&&D.nodeType!==9){return[]}if(!x||typeof x!=="string"){return N}var w=[],B,H,E,C,y=true,A=u(D),L=x;while((k.exec(""),B=k.exec(L))!==null){L=B[3];w.push(B[1]);if(B[2]){C=B[3];break}}if(w.length>1&&o.exec(x)){if(w.length===2&&n.relative[w[0]]){H=d(w[0]+w[1],D)}else{H=n.relative[w[0]]?[D]:v(w.shift(),D);while(w.length){x=w.shift();if(n.relative[x]){x+=w.shift()}H=d(x,H)}}}else{if(!M&&w.length>1&&D.nodeType===9&&!A&&n.match.ID.test(w[0])&&!n.match.ID.test(w[w.length-1])){var I=v.find(w.shift(),D,A);D=I.expr?v.filter(I.expr,I.set)[0]:I.set[0]}if(D){var I=M?{expr:w.pop(),set:l(M)}:v.find(w.pop(),w.length===1&&(w[0]==="~"||w[0]==="+")&&D.parentNode?D.parentNode:D,A);H=I.expr?v.filter(I.expr,I.set):I.set;if(w.length>0){E=l(H)}else{y=false}while(w.length){var F=w.pop(),G=F;if(!n.relative[F]){F=""}else{G=w.pop()}if(G==null){G=D}n.relative[F](E,G,A)}}else{E=w=[]}}if(!E){E=H}if(!E){throw"Syntax error, unrecognized expression: "+(F||x)}if(f.call(E)==="[object Array]"){if(!y){N.push.apply(N,E)}else{if(D&&D.nodeType===1){for(var O=0;E[O]!=null;O++){if(E[O]&&(E[O]===true||E[O].nodeType===1&&m(D,E[O]))){N.push(H[O])}}}else{for(var O=0;E[O]!=null;O++){if(E[O]&&E[O].nodeType===1){N.push(H[O])}}}}}else{l(E,N)}if(C){v(C,J,N,M);v.uniqueSort(N)}return N};v.uniqueSort=function(w){if(h){p=r;w.sort(h);if(p){for(var x=1;x<w.length;x++){if(w[x]===w[x-1]){w.splice(x--,1)}}}}return w};v.matches=function(x,w){return v(x,null,null,w)};v.find=function(F,D,E){var w,y;if(!F){return[]}for(var A=0,B=n.order.length;A<B;A++){var x=n.order[A],y;if((y=n.leftMatch[x].exec(F))){var C=y[1];y.splice(1,1);if(C.substr(C.length-1)!=="\\"){y[1]=(y[1]||"").replace(/\\/g,"");w=n.find[x](y,D,E);if(w!=null){F=F.replace(n.match[x],"");break}}}}if(!w){w=D.getElementsByTagName("*")}return{set:w,expr:F}};v.filter=function(J,L,G,A){var B=J,E=[],N=L,x,D,w=L&&L[0]&&u(L[0]);while(J&&L.length){for(var M in n.filter){if((x=n.match[M].exec(J))!=null){var C=n.filter[M],F,H;D=false;if(N===E){E=[]}if(n.preFilter[M]){x=n.preFilter[M](x,N,G,E,A,w);if(!x){D=F=true}else{if(x===true){continue}}}if(x){for(var y=0;(H=N[y])!=null;y++){if(H){F=C(H,x,y,N);var I=A^!!F;if(G&&F!=null){if(I){D=true}else{N[y]=false}}else{if(I){E.push(H);D=true}}}}}if(F!==aT){if(!G){N=E}J=J.replace(n.match[M],"");if(!D){return[]}break}}}if(J===B){if(D==null){throw"Syntax error, unrecognized expression: "+J}else{break}}B=J}return N};var n=v.selectors={order:["ID","NAME","TAG"],match:{ID:/#((?:[\w\u00c0-\uFFFF-]|\\.)+)/,CLASS:/\.((?:[\w\u00c0-\uFFFF-]|\\.)+)/,NAME:/\[name=['"]*((?:[\w\u00c0-\uFFFF-]|\\.)+)['"]*\]/,ATTR:/\[\s*((?:[\w\u00c0-\uFFFF-]|\\.)+)\s*(?:(\S?=)\s*(['"]*)(.*?)\3|)\s*\]/,TAG:/^((?:[\w\u00c0-\uFFFF\*-]|\\.)+)/,CHILD:/:(only|nth|last|first)-child(?:\((even|odd|[\dn+-]*)\))?/,POS:/:(nth|eq|gt|lt|first|last|even|odd)(?:\((\d*)\))?(?=[^-]|$)/,PSEUDO:/:((?:[\w\u00c0-\uFFFF-]|\\.)+)(?:\((['"]*)((?:\([^\)]+\)|[^\2\(\)]*)+)\2\))?/},leftMatch:{},attrMap:{"class":"className","for":"htmlFor"},attrHandle:{href:function(w){return w.getAttribute("href")}},relative:{"+":function(E,B){var y=typeof B==="string",w=y&&!/\W/.test(B),D=y&&!w;if(w){B=B.toLowerCase()}for(var A=0,C=E.length,x;A<C;A++){if((x=E[A])){while((x=x.previousSibling)&&x.nodeType!==1){}E[A]=D||x&&x.nodeName.toLowerCase()===B?x||false:x===B}}if(D){v.filter(B,E,true)}},">":function(D,B){var x=typeof B==="string";if(x&&!/\W/.test(B)){B=B.toLowerCase();for(var A=0,C=D.length;A<C;A++){var w=D[A];if(w){var y=w.parentNode;D[A]=y.nodeName.toLowerCase()===B?y:false}}}else{for(var A=0,C=D.length;A<C;A++){var w=D[A];if(w){D[A]=x?w.parentNode:w.parentNode===B}}if(x){v.filter(B,D,true)}}},"":function(y,B,w){var A=j++,C=c;if(typeof B==="string"&&!/\W/.test(B)){var x=B=B.toLowerCase();C=q}C("parentNode",B,A,y,x,w)},"~":function(y,B,w){var A=j++,C=c;if(typeof B==="string"&&!/\W/.test(B)){var x=B=B.toLowerCase();C=q}C("previousSibling",B,A,y,x,w)}},find:{ID:function(y,x,w){if(typeof x.getElementById!=="undefined"&&!w){var A=x.getElementById(y[1]);return A?[A]:[]}},NAME:function(A,w){if(typeof w.getElementsByName!=="undefined"){var B=[],x=w.getElementsByName(A[1]);for(var y=0,C=x.length;y<C;y++){if(x[y].getAttribute("name")===A[1]){B.push(x[y])}}return B.length===0?null:B}},TAG:function(x,w){return w.getElementsByTagName(x[1])}},preFilter:{CLASS:function(y,B,A,C,E,D){y=" "+y[1].replace(/\\/g,"")+" ";if(D){return y}for(var x=0,w;(w=B[x])!=null;x++){if(w){if(E^(w.className&&(" "+w.className+" ").replace(/[\t\n]/g," ").indexOf(y)>=0)){if(!A){C.push(w)}}else{if(A){B[x]=false}}}}return false},ID:function(w){return w[1].replace(/\\/g,"")},TAG:function(w,x){return w[1].toLowerCase()},CHILD:function(x){if(x[1]==="nth"){var w=/(-?)(\d*)n((?:\+|-)?\d*)/.exec(x[2]==="even"&&"2n"||x[2]==="odd"&&"2n+1"||!/\D/.test(x[2])&&"0n+"+x[2]||x[2]);x[2]=(w[1]+(w[2]||1))-0;x[3]=w[3]-0}x[0]=j++;return x},ATTR:function(x,B,A,C,w,D){var y=x[1].replace(/\\/g,"");if(!D&&n.attrMap[y]){x[1]=n.attrMap[y]}if(x[2]==="~="){x[4]=" "+x[4]+" "}return x},PSEUDO:function(x,B,A,C,w){if(x[1]==="not"){if((k.exec(x[3])||"").length>1||/^\w/.test(x[3])){x[3]=v(x[3],null,null,B)}else{var y=v.filter(x[3],B,A,true^w);if(!A){C.push.apply(C,y)}return false}}else{if(n.match.POS.test(x[0])||n.match.CHILD.test(x[0])){return true}}return x},POS:function(w){w.unshift(true);return w}},filters:{enabled:function(w){return w.disabled===false&&w.type!=="hidden"},disabled:function(w){return w.disabled===true},checked:function(w){return w.checked===true},selected:function(w){w.parentNode.selectedIndex;return w.selected===true},parent:function(w){return !!w.firstChild},empty:function(w){return !w.firstChild},has:function(w,x,y){return !!v(y[3],w).length},header:function(w){return/h\d/i.test(w.nodeName)},text:function(w){return"text"===w.type},radio:function(w){return"radio"===w.type},checkbox:function(w){return"checkbox"===w.type},file:function(w){return"file"===w.type},password:function(w){return"password"===w.type},submit:function(w){return"submit"===w.type},image:function(w){return"image"===w.type},reset:function(w){return"reset"===w.type},button:function(w){return"button"===w.type||w.nodeName.toLowerCase()==="button"},input:function(w){return/input|select|textarea|button/i.test(w.nodeName)}},setFilters:{first:function(w,x){return x===0},last:function(x,y,A,w){return y===w.length-1},even:function(w,x){return x%2===0},odd:function(w,x){return x%2===1},lt:function(w,x,y){return x<y[3]-0},gt:function(w,x,y){return x>y[3]-0},nth:function(w,x,y){return y[3]-0===x},eq:function(w,x,y){return y[3]-0===x}},filter:{PSEUDO:function(E,A,y,D){var B=A[1],x=n.filters[B];if(x){return x(E,y,A,D)}else{if(B==="contains"){return(E.textContent||E.innerText||g([E])||"").indexOf(A[3])>=0}else{if(B==="not"){var w=A[3];for(var y=0,C=w.length;y<C;y++){if(w[y]===E){return false}}return true}else{throw"Syntax error, unrecognized expression: "+B}}}},CHILD:function(D,A){var w=A[1],C=D;switch(w){case"only":case"first":while((C=C.previousSibling)){if(C.nodeType===1){return false}}if(w==="first"){return true}C=D;case"last":while((C=C.nextSibling)){if(C.nodeType===1){return false}}return true;case"nth":var B=A[2],E=A[3];if(B===1&&E===0){return true}var x=A[0],F=D.parentNode;if(F&&(F.sizcache!==x||!D.nodeIndex)){var y=0;for(C=F.firstChild;C;C=C.nextSibling){if(C.nodeType===1){C.nodeIndex=++y}}F.sizcache=x}var G=D.nodeIndex-E;if(B===0){return G===0}else{return(G%B===0&&G/B>=0)}}},ID:function(w,x){return w.nodeType===1&&w.getAttribute("id")===x},TAG:function(w,x){return(x==="*"&&w.nodeType===1)||w.nodeName.toLowerCase()===x},CLASS:function(w,x){return(" "+(w.className||w.getAttribute("class"))+" ").indexOf(x)>-1},ATTR:function(w,y){var A=y[1],C=n.attrHandle[A]?n.attrHandle[A](w):w[A]!=null?w[A]:w.getAttribute(A),D=C+"",x=y[2],B=y[4];return C==null?x==="!=":x==="="?D===B:x==="*="?D.indexOf(B)>=0:x==="~="?(" "+D+" ").indexOf(B)>=0:!B?D&&C!==false:x==="!="?D!==B:x==="^="?D.indexOf(B)===0:x==="$="?D.substr(D.length-B.length)===B:x==="|="?D===B||D.substr(0,B.length+1)===B+"-":false},POS:function(x,B,A,w){var C=B[2],y=n.setFilters[C];if(y){return y(x,A,B,w)}}}};var o=n.match.POS;for(var t in n.match){n.match[t]=new RegExp(n.match[t].source+/(?![^\[]*\])(?![^\(]*\))/.source);n.leftMatch[t]=new RegExp(/(^(?:.|\r|\n)*?)/.source+n.match[t].source)}var l=function(w,x){w=Array.prototype.slice.call(w,0);if(x){x.push.apply(x,w);return x}return w};try{Array.prototype.slice.call(document.documentElement.childNodes,0)}catch(a){l=function(w,x){var A=x||[];if(f.call(w)==="[object Array]"){Array.prototype.push.apply(A,w)}else{if(typeof w.length==="number"){for(var y=0,B=w.length;y<B;y++){A.push(w[y])}}else{for(var y=0;w[y];y++){A.push(w[y])}}}return A}}var h;if(document.documentElement.compareDocumentPosition){h=function(x,y){if(!x.compareDocumentPosition||!y.compareDocumentPosition){if(x==y){p=true}return x.compareDocumentPosition?-1:1}var w=x.compareDocumentPosition(y)&4?-1:x===y?0:1;if(w===0){p=true}return w}}else{if("sourceIndex" in document.documentElement){h=function(x,y){if(!x.sourceIndex||!y.sourceIndex){if(x==y){p=true}return x.sourceIndex?-1:1}var w=x.sourceIndex-y.sourceIndex;if(w===0){p=true}return w}}else{if(document.createRange){h=function(x,A){if(!x.ownerDocument||!A.ownerDocument){if(x==A){p=true}return x.ownerDocument?-1:1}var y=x.ownerDocument.createRange(),B=A.ownerDocument.createRange();y.setStart(x,0);y.setEnd(x,0);B.setStart(A,0);B.setEnd(A,0);var w=y.compareBoundaryPoints(Range.START_TO_END,B);if(w===0){p=true}return w}}}}function g(A){var y="",w;for(var x=0;A[x];x++){w=A[x];if(w.nodeType===3||w.nodeType===4){y+=w.nodeValue}else{if(w.nodeType!==8){y+=g(w.childNodes)}}}return y}(function(){var x=document.createElement("div"),w="script"+(new Date).getTime();x.innerHTML="<a name='"+w+"'/>";var y=document.documentElement;y.insertBefore(x,y.firstChild);if(document.getElementById(w)){n.find.ID=function(B,A,D){if(typeof A.getElementById!=="undefined"&&!D){var C=A.getElementById(B[1]);return C?C.id===B[1]||typeof C.getAttributeNode!=="undefined"&&C.getAttributeNode("id").nodeValue===B[1]?[C]:aT:[]}};n.filter.ID=function(A,C){var B=typeof A.getAttributeNode!=="undefined"&&A.getAttributeNode("id");return A.nodeType===1&&B&&B.nodeValue===C}}y.removeChild(x);y=x=null})();(function(){var w=document.createElement("div");w.appendChild(document.createComment(""));if(w.getElementsByTagName("*").length>0){n.find.TAG=function(C,x){var y=x.getElementsByTagName(C[1]);if(C[1]==="*"){var A=[];for(var B=0;y[B];B++){if(y[B].nodeType===1){A.push(y[B])}}y=A}return y}}w.innerHTML="<a href='#'></a>";if(w.firstChild&&typeof w.firstChild.getAttribute!=="undefined"&&w.firstChild.getAttribute("href")!=="#"){n.attrHandle.href=function(x){return x.getAttribute("href",2)}}w=null})();if(document.querySelectorAll){(function(){var y=v,w=document.createElement("div");w.innerHTML="<p class='TEST'></p>";if(w.querySelectorAll&&w.querySelectorAll(".TEST").length===0){return}v=function(E,A,C,B){A=A||document;if(!B&&A.nodeType===9&&!u(A)){try{return l(A.querySelectorAll(E),C)}catch(D){}}return y(E,A,C,B)};for(var x in y){v[x]=y[x]}w=null})()}(function(){var w=document.createElement("div");w.innerHTML="<div class='test e'></div><div class='test'></div>";if(!w.getElementsByClassName||w.getElementsByClassName("e").length===0){return}w.lastChild.className="e";if(w.getElementsByClassName("e").length===1){return}n.order.splice(1,0,"CLASS");n.find.CLASS=function(A,y,x){if(typeof y.getElementsByClassName!=="undefined"&&!x){return y.getElementsByClassName(A[1])}};w=null})();function q(C,w,x,E,G,F){for(var A=0,B=E.length;A<B;A++){var D=E[A];if(D){D=D[C];var y=false;while(D){if(D.sizcache===x){y=E[D.sizset];break}if(D.nodeType===1&&!F){D.sizcache=x;D.sizset=A}if(D.nodeName.toLowerCase()===w){y=D;break}D=D[C]}E[A]=y}}}function c(C,w,x,E,G,F){for(var A=0,B=E.length;A<B;A++){var D=E[A];if(D){D=D[C];var y=false;while(D){if(D.sizcache===x){y=E[D.sizset];break}if(D.nodeType===1){if(!F){D.sizcache=x;D.sizset=A}if(typeof w!=="string"){if(D===w){y=true;break}}else{if(v.filter(w,[D]).length>0){y=D;break}}}D=D[C]}E[A]=y}}}var m=document.compareDocumentPosition?function(w,x){return w.compareDocumentPosition(x)&16}:function(w,x){return w!==x&&(w.contains?w.contains(x):true)};var u=function(x){var w=(x?x.ownerDocument||x:0).documentElement;return w?w.nodeName!=="HTML":false};var d=function(C,D){var y=[],x="",w,A=D.nodeType?[D]:D;while((w=n.match.PSEUDO.exec(C))){x+=w[0];C=C.replace(n.match.PSEUDO,"")}C=n.relative[C]?C+"*":C;for(var E=0,B=A.length;E<B;E++){v(C,A[E],y)}return v.filter(x,y)};return v})();bc.lang={code:"fr",of:"de",loading:"",cancel:"Annuler",next:"Suivant",previous:"PrÃ�Â©cÃ�Â©dent",play:"Lire",pause:"Pause",close:"Fermer",errors:{single:'Vous devez installer le plugin <a href="{0}">{1}</a> pour afficher ce contenu.',shared:'Vous devez installer les plugins <a href="{0}">{1}</a> et <a href="{2}">{3}</a> pour afficher ce contenu.',either:'Vous devez installer le plugin <a href="{0}">{1}</a> ou <a href="{2}">{3}</a> pour afficher ce contenu.'}};var bs,bv="sb-drag-proxy",br,aU,bK;function bn(){br={x:0,y:0,startX:null,startY:null}}function bX(){var a=bc.dimensions;bV(aU.style,{height:a.innerHeight+"px",width:a.innerWidth+"px"})}function be(){bn();var a=["position:absolute","cursor:"+(bc.isGecko?"-moz-grab":"move"),"background-color:"+(bc.isIE?"#fff;filter:alpha(opacity=0)":"transparent")].join(";");bc.appendHTML(bc.skin.body,'<div id="'+bv+'" style="'+a+'"></div>');aU=bN(bv);bX();bo(aU,"mousedown",bh)}function bx(){if(aU){bg(aU,"mousedown",bh);bu(aU);aU=null}bK=null}function bh(c){aQ(c);var a=a8(c);br.startX=a[0];br.startY=a[1];bK=bN(bc.player.id);bo(document,"mousemove",bl);bo(document,"mouseup",aV);if(bc.isGecko){aU.style.cursor="-moz-grabbing"}}function bl(g){var c=bc.player,f=bc.dimensions,h=a8(g);var a=h[0]-br.startX;br.startX+=a;br.x=Math.max(Math.min(0,br.x+a),f.innerWidth-c.width);var d=h[1]-br.startY;br.startY+=d;br.y=Math.max(Math.min(0,br.y+d),f.innerHeight-c.height);bV(bK.style,{left:br.x+"px",top:br.y+"px"})}function aV(){bg(document,"mousemove",bl);bg(document,"mouseup",aV);if(bc.isGecko){aU.style.cursor="-moz-grab"}}bc.img=function(d,a){this.obj=d;this.id=a;this.ready=false;var c=this;bs=new Image();bs.onload=function(){c.height=d.height?parseInt(d.height,10):bs.height;c.width=d.width?parseInt(d.width,10):bs.width;c.ready=true;bs.onload=null;bs=null};bs.src=d.content};bc.img.ext=["bmp","gif","jpg","jpeg","png"];bc.img.prototype={append:function(d,f){var a=document.createElement("img");a.id=this.id;a.src=this.obj.content;a.style.position="absolute";var c,g;if(f.oversized&&bc.options.handleOversize=="resize"){c=f.innerHeight;g=f.innerWidth}else{c=this.height;g=this.width}a.setAttribute("height",c);a.setAttribute("width",g);d.appendChild(a)},remove:function(){var a=bN(this.id);if(a){bu(a)}bx();if(bs){bs.onload=null;bs=null}},onLoad:function(){var a=bc.dimensions;if(a.oversized&&bc.options.handleOversize=="drag"){be()}},onWindowResize:function(){var f=bc.dimensions;switch(bc.options.handleOversize){case"resize":var c=bN(this.id);c.height=f.innerHeight;c.width=f.innerWidth;break;case"drag":if(bK){var a=parseInt(bc.getStyle(bK,"top")),d=parseInt(bc.getStyle(bK,"left"));if(a+this.height<f.innerHeight){bK.style.top=f.innerHeight-this.height+"px"}if(d+this.width<f.innerWidth){bK.style.left=f.innerWidth-this.width+"px"}bX()}break}}};bc.iframe=function(d,a){this.obj=d;this.id=a;var c=bN("sb-overlay");this.height=d.height?parseInt(d.height,10):c.offsetHeight;this.width=d.width?parseInt(d.width,10):c.offsetWidth};bc.iframe.prototype={append:function(c,a){var d='<iframe id="'+this.id+'" name="'+this.id+'" height="100%" width="100%" frameborder="0" marginwidth="0" marginheight="0" style="visibility:hidden" onload="this.style.visibility=\'visible\'" scrolling="auto"';if(bc.isIE){d+=' allowtransparency="true"';if(bc.isIE6){d+=" src=\"javascript:false;document.write('');\""}}d+="></iframe>";c.innerHTML=d},remove:function(){var a=bN(this.id);if(a){bu(a);if(bc.isGecko){delete bt.frames[this.id]}}},onLoad:function(){var a=bc.isIE?bN(this.id).contentWindow:bt.frames[this.id];a.location.href=this.obj.content}};bc.html=function(a,c){this.obj=a;this.id=c;this.height=a.height?parseInt(a.height,10):300;this.width=a.width?parseInt(a.width,10):500};bc.html.prototype={append:function(c,d){var a=document.createElement("div");a.id=this.id;a.className="html";a.innerHTML=this.obj.content;c.appendChild(a)},remove:function(){var a=bN(this.id);if(a){bu(a)}}};var a4=16;bc.qt=function(a,c){this.obj=a;this.id=c;this.height=a.height?parseInt(a.height,10):300;if(bc.options.showMovieControls){this.height+=a4}this.width=a.width?parseInt(a.width,10):300};bc.qt.ext=["dv","mov","moov","movie","mp4","avi","mpg","mpeg"];bc.qt.prototype={append:function(k,j){var f=bc.options,d=String(f.autoplayMovies),h=String(f.showMovieControls);var l="<object",a={id:this.id,name:this.id,height:this.height,width:this.width,kioskmode:"true"};if(bc.isIE){a.classid="clsid:02BF25D5-8C17-4B23-BC80-D3488ABDDC6B";a.codebase="http://www.apple.com/qtactivex/qtplugin.cab#version=6,0,2,0"}else{a.type="video/quicktime";a.data=this.obj.content}for(var c in a){l+=" "+c+'="'+a[c]+'"'}l+=">";var m={src:this.obj.content,scale:"aspect",controller:h,autoplay:d};for(var g in m){l+='<param name="'+g+'" value="'+m[g]+'">'}l+="</object>";k.innerHTML=l},remove:function(){try{document[this.id].Stop()}catch(c){}var a=bN(this.id);if(a){bu(a)}}};var bC=false,a5=[],aN=["sb-nav-close","sb-nav-next","sb-nav-play","sb-nav-pause","sb-nav-previous"],bQ,bM,bR,aR=true;function bf(d,h,m,o,g){var k=(h=="opacity"),n=k?bc.setOpacity:function(t,r){t.style[h]=""+r+"px"};if(o==0||(!k&&!bc.options.animate)||(k&&!bc.options.animateFade)){n(d,m);if(g){g()}return}var l=parseFloat(bc.getStyle(d,h))||0;var j=m-l;if(j==0){if(g){g()}return}o*=1000;var c=bp(),p=bc.ease,q=c+o,a;var f=setInterval(function(){a=bp();if(a>=q){clearInterval(f);f=null;n(d,m);if(g){g()}}else{n(d,l+p((a-c)/o)*j)}},10)}function bW(){bQ.style.height=bc.getWindowSize("Height")+"px";bQ.style.width=bc.getWindowSize("Width")+"px"}function bU(){bQ.style.top=document.documentElement.scrollTop+"px";bQ.style.left=document.documentElement.scrollLeft+"px"}function bk(a){if(a){bS(a5,function(d,c){c[0].style.visibility=c[1]||""})}else{a5=[];bS(bc.options.troubleElements,function(c,d){bS(document.getElementsByTagName(d),function(g,f){a5.push([f,f.style.visibility]);f.style.visibility="hidden"})})}}function aM(a,c){var d=bN("sb-nav-"+a);if(d){d.style.display=c?"":"none"}}function bJ(c,f){var g=bN("sb-loading"),a=bc.getCurrent().player,h=(a=="img"||a=="html");if(c){bc.setOpacity(g,0);g.style.display="block";var d=function(){bc.clearOpacity(g);if(f){f()}};if(h){bf(g,"opacity",1,bc.options.fadeDuration,d)}else{d()}}else{var d=function(){g.style.display="none";bc.clearOpacity(g);if(f){f()}};if(h){bf(g,"opacity",0,bc.options.fadeDuration,d)}else{d()}}}function aK(k){var p=bc.getCurrent();bN("sb-title-inner").innerHTML=p.title||"";var j,n,f,g,m;if(bc.options.displayNav){j=true;var l=bc.gallery.length;if(l>1){if(bc.options.continuous){n=m=true}else{n=(l-1)>bc.current;m=bc.current>0}}if(bc.options.slideshowDelay>0&&bc.hasNext()){g=!bc.isPaused();f=!g}}else{j=n=f=g=m=false}aM("close",j);aM("next",n);aM("play",f);aM("pause",g);aM("previous",m);var h="";if(bc.options.displayCounter&&bc.gallery.length>1){var l=bc.gallery.length;if(bc.options.counterType=="skip"){var a=0,c=l,d=parseInt(bc.options.counterLimit)||0;if(d<l&&d>2){var o=Math.floor(d/2);a=bc.current-o;if(a<0){a+=l}c=bc.current+(d-o);if(c>l){c-=l}}while(a!=c){if(a==l){a=0}h+='<a onclick="event.preventDefault();Shadowbox.change('+a+');"';if(a==bc.current){h+=' class="sb-counter-current"'}h+=">"+(++a)+"</a>"}}else{h=[bc.current+1,bc.lang.of,l].join(" ")}}bN("sb-counter").innerHTML=h;k()}function a9(f){var c=bN("sb-title-inner"),a=bN("sb-info-inner"),d=0.35;c.style.visibility=a.style.visibility="";if(c.innerHTML!=""){bf(c,"marginTop",0,d)}bf(a,"marginTop",0,d,f)}function bq(d,h){var k=bN("sb-title"),g=bN("sb-info"),c=k.offsetHeight,a=g.offsetHeight,l=bN("sb-title-inner"),j=bN("sb-info-inner"),f=(d?0.35:0);bf(l,"marginTop",c,f);bf(j,"marginTop",a*-1,f,function(){l.style.visibility=j.style.visibility="hidden";h()})}function bO(c,h,d,f){var g=bN("sb-wrapper-inner"),a=(d?bc.options.resizeDuration:0);bf(bR,"top",h,a);bf(g,"height",c,a,f)}function bw(c,g,d,f){var a=(d?bc.options.resizeDuration:0);bf(bR,"left",g,a);bf(bR,"width",c,a,f)}function bG(h,d){var a=bN("sb-body-inner"),h=parseInt(h),d=parseInt(d),f=bR.offsetHeight-a.offsetHeight,g=bR.offsetWidth-a.offsetWidth,k=bM.offsetHeight,j=bM.offsetWidth,l=parseInt(bc.options.viewportPadding)||20,c=(bc.player&&bc.options.handleOversize!="drag");return bc.setDimensions(h,d,k,j,f,g,l,c)}var ba={};ba.markup='<div id="sb-container"><div id="sb-overlay"></div><div id="sb-wrapper"><div id="sb-title"><div id="sb-title-inner"></div></div><div id="sb-wrapper-inner"><div id="sb-body"><div id="sb-body-inner"></div><div id="sb-loading"><div id="sb-loading-inner"><span>{loading}</span></div></div></div></div><div id="sb-info"><div id="sb-info-inner"><div id="sb-counter"></div><div id="sb-nav"><a id="sb-nav-close" title="{close}" onclick="event.preventDefault();Shadowbox.close()"></a><a id="sb-nav-next" title="{next}" onclick="event.preventDefault();Shadowbox.next()"></a><a id="sb-nav-play" title="{play}" onclick="event.preventDefault();Shadowbox.play()"></a><a id="sb-nav-pause" title="{pause}" onclick="event.preventDefault();Shadowbox.pause()"></a><a id="sb-nav-previous" title="{previous}" onclick="event.preventDefault();Shadowbox.previous()"></a></div></div></div></div></div>';ba.options={animSequence:"sync",counterLimit:10,counterType:"default",displayCounter:true,displayNav:true,fadeDuration:0.35,initialHeight:160,initialWidth:320,modal:false,overlayColor:"#000",overlayOpacity:0.5,resizeDuration:0.35,showOverlay:true,troubleElements:["select","object","embed","canvas"]};ba.init=function(){bc.appendHTML(document.body,aL(ba.markup,bc.lang));ba.body=bN("sb-body-inner");bQ=bN("sb-container");bM=bN("sb-overlay");bR=bN("sb-wrapper");if(!S){bQ.style.position="absolute"}if(!aW){var a,c,d=/url\("(.*\.png)"\)/;bS(aN,function(h,g){a=bN(g);if(a){c=bc.getStyle(a,"backgroundImage").match(d);if(c){a.style.backgroundImage="none";a.style.filter="progid:DXImageTransform.Microsoft.AlphaImageLoader(enabled=true,src="+c[1]+",sizingMethod=scale);"}}})}var f;bo(bt,"resize",function(){if(f){clearTimeout(f);f=null}if(by){f=setTimeout(ba.onWindowResize,10)}})};ba.onOpen=function(c,a){aR=false;bQ.style.display="block";bW();var d=bG(bc.options.initialHeight,bc.options.initialWidth);bO(d.innerHeight,d.top);bw(d.width,d.left);if(bc.options.showOverlay){bM.style.backgroundColor=bc.options.overlayColor;bc.setOpacity(bM,0);if(!bc.options.modal){bo(bM,"click",bc.close)}bC=true}if(!S){bU();bo(bt,"scroll",bU)}bk();bQ.style.visibility="visible";if(bC){bf(bM,"opacity",bc.options.overlayOpacity,bc.options.fadeDuration,a)}else{a()}};ba.onLoad=function(c,a){bJ(true);while(ba.body.firstChild){bu(ba.body.firstChild)}bq(c,function(){if(!by){return}if(!c){bR.style.visibility="visible"}aK(a)})};ba.onReady=function(f){if(!by){return}var d=bc.player,a=bG(d.height,d.width);var c=function(){a9(f)};switch(bc.options.animSequence){case"hw":bO(a.innerHeight,a.top,true,function(){bw(a.width,a.left,true,c)});break;case"wh":bw(a.width,a.left,true,function(){bO(a.innerHeight,a.top,true,c)});break;default:bw(a.width,a.left,true);bO(a.innerHeight,a.top,true,c)}};ba.onShow=function(a){bJ(false,a);aR=true};ba.onClose=function(){if(!S){bg(bt,"scroll",bU)}bg(bM,"click",bc.close);bR.style.visibility="hidden";var a=function(){bQ.style.visibility="hidden";bQ.style.display="none";bk(true)};if(bC){bf(bM,"opacity",0,bc.options.fadeDuration,a)}else{a()}};ba.onPlay=function(){aM("play",false);aM("pause",true)};ba.onPause=function(){aM("pause",false);aM("play",true)};ba.onWindowResize=function(){if(!aR){return}bW();var a=bc.player,c=bG(a.height,a.width);bw(c.width,c.left);bO(c.innerHeight,c.top);if(a.onWindowResize){a.onWindowResize()}};bc.skin=ba;bt.Shadowbox=bc})(window);Shadowbox.init({overlayOpacity:0.1,skipSetup:true});(function(d,a){if(navigator.epubReadingSystem){if(navigator.epubReadingSystem.name){if(navigator.epubReadingSystem.name=="iBooks"){function f(){this.hasDeviceMotion="ondevicemotion" in d;this.threshold=1;this.delay=100;this.lastTime=new Date();this.lastX=null;this.lastY=null;this.lastZ=null;if(typeof a.CustomEvent==="function"){this.event=new a.CustomEvent("shake",{bubbles:true,cancelable:true})}else{if(typeof a.createEvent==="function"){this.event=a.createEvent("Event");this.event.initEvent("shake",true,true)}else{return false}}}f.prototype.reset=function(){this.lastTime=new Date();this.lastX=null;this.lastY=null;this.lastZ=null};f.prototype.start=function(){this.reset();if(this.hasDeviceMotion){d.addEventListener("devicemotion",this,false)}};f.prototype.stop=function(){if(this.hasDeviceMotion){d.removeEventListener("devicemotion",this,false)}this.reset()};f.prototype.devicemotion=function(m){var l=m.accelerationIncludingGravity,k,j,h=0,g=0,n=0;if((this.lastX===null)&&(this.lastY===null)&&(this.lastZ===null)){this.lastX=l.x;this.lastY=l.y;this.lastZ=l.z;return}h=Math.abs(this.lastX-l.x);g=Math.abs(this.lastY-l.y);n=Math.abs(this.lastZ-l.z);if(((h>this.threshold)&&(g>this.threshold))||((h>this.threshold)&&(n>this.threshold))||((g>this.threshold)&&(n>this.threshold))){k=new Date();j=k.getTime()-this.lastTime.getTime();if(j>this.delay){d.dispatchEvent(this.event);this.lastTime=new Date()}}this.lastX=l.x;this.lastY=l.y;this.lastZ=l.z};f.prototype.handleEvent=function(g){if(typeof(this[g.type])==="function"){return this[g.type](g)}};var c=new f();c&&c.start()}}}}(window,document));function playPause(a){var c=document.getElementById(a);if(c.paused){c.play()}else{c.pause()}}function playPausePopup(a){var c=document.getElementById(a);if(c.hasAttribute("controls")){c.pause();c.removeAttribute("controls")}else{c.setAttribute("controls","controls");c.play()}}function openVideoBox(a,d,c){Shadowbox.open({content:'<div style="width:100%;height:100%"><video width="100%" height="100%" preload="auto" autoplay="true" controls="true" src="'+a+'" type="video/mp4"/></div>',player:"html",title:"Video Widget",height:c,width:d,modal:true,handleOversize:"resize"})}function openGallery(j,h,a,c,f,l){if(j.preventDefault){j.preventDefault()}j.returnValue=false;var g=new Array(a);var n={continuous:false,counterType:"default",animate:false,handleOversize:"resize",modal:true,overlayOpacity:0.6,displayCounter:false};for(i=0;i<a;i++){var k;var m=i+1;k=h+"/"+h+"-"+m+".jpg";var d={player:"img",title:l,content:k,options:n,width:c,height:f};g[i]=d}Shadowbox.open(g)}function openGallerya(h,a,c,f,k){var g=new Array(a);var m={continuous:false,counterType:"default",animate:false,handleOversize:"resize",modal:true,overlayOpacity:0.6,displayCounter:false};for(i=0;i<a;i++){var j;var l=i+1;j=h+"/"+h+"-"+l+".jpg";var d={player:"img",title:k,content:j,options:m,width:c,height:f};g[i]=d}Shadowbox.open(g)}function openWidget(f,d){if(f.preventDefault){f.preventDefault()}f.returnValue=false;var c=d.firstChild;while(c&&c.nodeType!=1){c=c.nextSibling}var a=d.nextSibling;while(a&&a.nodeType!=1){a=a.nextSibling}if(a.style.display=="none"){a.style.display="block";c.src="images/Stop-Normal-Red-icon.png";d.style.top="-140px"}else{a.style.display="none";c.src="images/start-icon.png";d.style.top="0px"}return false}function MyMessage(a){Shadowbox.open({content:'<div style="background-color:white;width:90%;height:90%;"><p>'+a+"</p></div>",player:"html",title:"Welcome",modal:true,handleOversize:"resize",height:350,width:350})}function HideFocus(){var a=document.getElementsByClassName("bgclear");for(var d=0;d<a.length;++d){var c=a[d];c.style.backgroundColor="rgba(0, 0, 0, 0)"}}function ShowFocus(c){var a=document.getElementById(c);if(a){a.style.backgroundColor="rgba(128, 128, 128, 0.5)"}}function ShowLayer(f){HideFocus();HideAllLayers();var a=document.getElementsByClassName(f);for(var d=0;d<a.length;++d){var c=a[d];c.style.visibility="visible"}ShowFocus(f)}function HideLayer(f){HideFocus();var a=document.getElementsByClassName(f);for(var d=0;d<a.length;++d){var c=a[d];c.style.visibility="hidden"}}function ToggleLayer(f){HideFocus();var a=document.getElementsByClassName(f);for(var d=0;d<a.length;++d){var c=a[d];if(c.style.visibility=="hidden"){c.parentNode.style.zIndex="2";c.style.visibility="visible";c.style.display="block"}else{if(c.style.visibility=="visible"){c.parentNode.style.zIndex="-1";c.style.display="none";c.style.visibility="hidden"}}}}function AdjustIFrameSize(c){var a=c.contentWindow||c.contentDocument.parentWindow;a.onload=function(){b=document.getElementsByTagName("body")[0];var l=document.querySelector("meta[name=viewport]");var k=l.getAttribute("content");var h=/width[ ]*=[ ]*([\d\.]+)[ ]*,[ ]*height[ ]*=[ ]*([\d\.]+)/.exec(k);var o=parseFloat(h[1]);var g=parseFloat(h[2]);var n=b.clientWidth;var f=b.clientHeight;var d=(n/o);var j=(f/g);var m=1;if(d<j){m=d}else{m=j}z=Math.sqrt(m);s="zoom:"+z+"; -moz-transform: scale("+z+"); -moz-transform-origin: -1 0;-webkit-transform: scale("+z+");-webkit-transform-origin: 0 0;";if(typeof b.setAttribute==="function"){b.setAttribute("style",b.getAttribute("style")+";"+s)}}}function HideAllLayers(){var a=document.getElementsByClassName("autohide");for(var d=0;d<a.length;++d){var c=a[d];c.style.visibility="hidden"}}function addEvent(c,f,d){if(!d.$$guid){d.$$guid=addEvent.guid++}if(!c.events){c.events={}}var a=c.events[f];if(!a){a=c.events[f]={};if(c["on"+f]){a[0]=c["on"+f]}}a[d.$$guid]=d;c["on"+f]=handleEvent}addEvent.guid=1;function removeEvent(a,d,c){if(a.events&&a.events[d]){delete a.events[d][c.$$guid]}}function handleEvent(d){d=d||window.event;var a=this.events[d.type];for(var c in a){this.$$handleEvent=a[c];this.$$handleEvent(d)}}function getCookieVal(c){var a=document.cookie.indexOf(";",c);if(a==-1){a=document.cookie.length}return unescape(document.cookie.substring(c,a))}function GetCookie(f){var c=f+"=";var h=c.length;var a=document.cookie.length;var g=0;while(g<a){var d=g+h;if(document.cookie.substring(g,d)==c){return getCookieVal(d)}g=document.cookie.indexOf(" ",g)+1;if(g==0){break}}return null}function SetCookie(d,g){var a=SetCookie.arguments;var k=SetCookie.arguments.length;var c=(k>2)?a[2]:null;var j=(k>3)?a[3]:null;var f=(k>4)?a[4]:null;var h=(k>5)?a[5]:false;document.cookie=d+"="+escape(g)+((c==null)?"":("; expires="+c.toGMTString()))+((j==null)?"":("; path="+j))+((f==null)?"":("; domain="+f))+((h==true)?"; secure":"")}function DeleteCookie(a){document.cookie=a+"=; expires=Thu, 01-Jan-70 00:00:01 GMT;"}function PushBackCookie(d){var c=GetCookie("back");var a=GetCookie("backlogical");if(c){var f=d+"\n"+c;SetCookie("back",f,null,null);f=document.body.id+"\n"+a;SetCookie("backlogical",f,null,null)}else{SetCookie("back",d,null,null);SetCookie("backlogical",document.body.id,null,null)}}function PopBackCookie(){var a=null;var d=GetCookie("back");var c=GetCookie("backlogical");if(d){var g=d.indexOf("\n");if(g!=-1){a=d.substring(0,g);var f=d.substring(g+1,d.length);SetCookie("back",f,null,null)}else{a=d;DeleteCookie("back")}g=c.indexOf("\n");if(g!=-1){var f=c.substring(g+1,d.length);SetCookie("backlogical",f,null,null)}else{DeleteCookie("backlogical")}}return a}var hasTouchEvents=true;if(navigator.epubReadingSystem){try{hasTouchEvents=navigator.epubReadingSystem.hasFeature("touch-events")}catch(e){}}var evaluator;try{evaluator=new XPathEvaluator()}catch(e){hasTouchEvents=false}if(hasTouchEvents){try{addEvent(window,"load",function(){var a=evaluator.evaluate("//*[local-name()='span'][@onclick]",document.documentElement,null,XPathResult.ORDERED_NODE_ITERATOR_TYPE,null);if(a){var d=a.iterateNext();while(d){var c=d.onclick;if(c.length>0){addEvent(d,"touchstart",function(f){if(typeof c=="function"){f.preventDefault();this.onclick.call(d);false}});addEvent(d,"touchmove",function(f){f.preventDefault();false});addEvent(d,"touchend",function(f){f.preventDefault();false});addEvent(d,"touchcancel",function(f){f.preventDefault();false})}d=a.iterateNext()}}})}catch(e){}}function TraceLink(c,a,d){c.preventDefault();if(d.indexOf("pageNum")!=-1){PushBackCookie(a)}location.href=d}var cantracelink=false;if(navigator.epubReadingSystem){if(navigator.epubReadingSystem.name){if(navigator.epubReadingSystem.name=="iBooks"){cantracelink=true}}}if(cantracelink){addEvent(window,"load",function(){window.removeEventListener("shake",shakeEventDidOccur,false);setTimeout(function(){ShowBackLink()},500);var c=document.getElementsByTagName("a");for(var f=0;f<c.length;f++){if(c[f].hasAttribute("href")){var d=c[f];var a=c[f].href;if(a.length>0){addEvent(d,"click",function(g){TraceLink(g,location.href,this.href)});addEvent(d,"touchstart",function(g){TraceLink(location.href,this.href)});addEvent(d,"touchmove",function(g){TraceLink(location.href,this.href)});addEvent(d,"touchend",function(g){TraceLink(location.href,this.href)});addEvent(d,"touchcancel",function(g){TraceLink(location.href,this.href)})}}}})}function PeekBackCookie(){var a=null;var c=GetCookie("back");if(c){var d=c.indexOf("\n");if(d!=-1){a=c.substring(0,d)}else{a=c}}return a}function PeekBackLogicalCookie(){var a=null;var c=GetCookie("backlogical");if(c){var d=c.indexOf("\n");if(d!=-1){a=c.substring(0,d)}else{a=c}}return a}function DoBackLink(a){a.preventDefault();location.href=PopBackCookie()}function ShowBackLink(){var d=PeekBackLogicalCookie();if(d!=null){window.removeEventListener("shake",shakeEventDidOccur,false);d=d.replace("lp","");var a=document.createElement("p");a.setAttribute("style","position:absolute;top:0px;left:0px;text-align:center;width:100%;");var c=document.createElement("span");c.setAttribute("class","sbacktext");c.innerHTML="Revenir page "+d;c.addEventListener("click",function(f){DoBackLink(f);return false});a.appendChild(c);document.body.appendChild(a);setTimeout(function(){window.addEventListener("shake",shakeEventDidOccur,false)},6500)}}function shakeEventDidOccur(){ShowBackLink(0)}var SpinningWheel={cellHeight:44,friction:0.003,device:"i",pixelRatio:2,slotData:[],handleEvent:function(a){if(a.type=="touchstart"){this.lockScreen(a);if(a.currentTarget.id=="sw-cancel"||a.currentTarget.id=="sw-done"||a.currentTarget.id=="sw-buttonl"||a.currentTarget.id=="sw-buttonr"){if(this.device=="a"){this.tapUp(a)}else{this.tapDown(a)}}else{if(a.currentTarget.id=="sw-frame"){this.scrollStart(a)}}}else{if(a.type=="touchmove"){this.lockScreen(a);if(a.currentTarget.id=="sw-cancel"||a.currentTarget.id=="sw-done"||a.currentTarget.id=="sw-buttonl"||a.currentTarget.id=="sw-buttonr"){if(this.device=="i"){this.tapCancel(a)}}else{if(a.currentTarget.id=="sw-frame"){this.scrollMove(a)}}}else{if(a.type=="touchend"){if(a.currentTarget.id=="sw-cancel"||a.currentTarget.id=="sw-done"||a.currentTarget.id=="sw-buttonl"||a.currentTarget.id=="sw-buttonr"){if(this.device=="i"){this.tapUp(a)}}else{if(a.currentTarget.id=="sw-frame"){this.scrollEnd(a)}}}else{if(a.type=="webkitTransitionEnd"){if(a.target.id=="sw-wrapper"){this.destroy()}else{this.backWithinBoundaries(a)}}else{if(a.type=="orientationchange"){this.onOrientationChange(a)}else{if(a.type=="scroll"){this.onScroll(a)}}}}}}},onOrientationChange:function(a){window.scrollTo(0,0);this.swWrapper.style.top=window.innerHeight+window.pageYOffset+"px";this.calculateSlotsWidth()},onScroll:function(a){this.swWrapper.style.top=window.innerHeight+window.pageYOffset+"px"},lockScreen:function(a){if(a.currentTarget.id.match(/sw/)){a.preventDefault();a.stopPropagation()}},reset:function(){this.slotEl=[];this.activeSlot=null;this.swWrapper=undefined;this.swSlotWrapper=undefined;this.swSlots=undefined;this.swFrame=undefined},calculateSlotsWidth:function(){var c=this.swSlots.getElementsByTagName("div");for(var a=0;a<c.length;a+=1){this.slotEl[a].slotWidth=c[a].offsetWidth}},create:function(){var f,a,c,d,g;this.reset();if(window.devicePixelRatio>=1.5){this.pixelRatio=1.5}if(window.devicePixelRatio>=2){this.pixelRatio=2}this.cellHeight=44*this.pixelRatio;g=document.createElement("div");g.id="sw-wrapper";g.style.top=window.innerHeight+window.pageYOffset+"px";g.style.webkitTransitionProperty="-webkit-transform";g.innerHTML='<div id="sw-super-wrapper"><div id="sw-header"><div id="sw-cancel">Cancel</div><div id="sw-buttonl">Last</div><div id="sw-buttonr">Next</div><div id="sw-done">Done</div></div><div id="sw-slots-wrapper"><div id="sw-slots"></div></div><div id="sw-frame"></div></div>';document.body.appendChild(g);this.swWrapper=g;this.swSlotWrapper=document.getElementById("sw-slots-wrapper");this.swSlots=document.getElementById("sw-slots");this.swFrame=document.getElementById("sw-frame");for(a=0;a<this.slotData.length;a+=1){d=document.createElement("ul");c="";for(f in this.slotData[a].values){c+="<li>"+this.slotData[a].values[f]+"</li>"}d.innerHTML=c;g=document.createElement("div");g.className=this.slotData[a].style;g.appendChild(d);this.swSlots.appendChild(g);d.slotPosition=a;d.slotYPosition=0;d.slotWidth=0;d.slotMaxScroll=this.swSlotWrapper.clientHeight-d.clientHeight-(86*this.pixelRatio);d.style.webkitTransitionTimingFunction="cubic-bezier(0, 0, 0.2, 1)";this.slotEl.push(d);if(this.slotData[a].defaultValue){this.scrollToValue(a,this.slotData[a].defaultValue)}}this.calculateSlotsWidth();document.addEventListener("touchstart",this,false);document.addEventListener("touchmove",this,false);window.addEventListener("orientationchange",this,true);window.addEventListener("scroll",this,true);document.getElementById("sw-cancel").addEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-done").addEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-buttonl").addEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-buttonr").addEventListener("touchstart",this,false);this.swFrame.addEventListener("touchstart",this,false)},open:function(){this.create();this.swWrapper.style.webkitTransitionTimingFunction="ease-out";this.swWrapper.style.webkitTransitionDuration="400ms";this.swWrapper.style.webkitTransform="translate3d(0, -"+(259*this.pixelRatio)+"px, 0)"},destroy:function(){this.swWrapper.removeEventListener("webkitTransitionEnd",this,false);this.swFrame.removeEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-cancel").removeEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-done").removeEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-buttonl").removeEventListener("touchstart",this,false);document.getElementById("sw-buttonr").removeEventListener("touchstart",this,false);document.removeEventListener("touchstart",this,false);document.removeEventListener("touchmove",this,false);window.removeEventListener("orientationchange",this,true);window.removeEventListener("scroll",this,true);this.slotData=[];this.cancelAction=function(){return false};this.cancelDone=function(){return true};this.cancelButtonl=function(){return true};this.cancelButtonr=function(){return true};this.reset();document.body.removeChild(document.getElementById("sw-wrapper"))},close:function(){this.swWrapper.style.webkitTransitionTimingFunction="ease-in";this.swWrapper.style.webkitTransitionDuration="400ms";this.swWrapper.style.webkitTransform="translate3d(0, 0, 0)";this.swWrapper.addEventListener("webkitTransitionEnd",this,false)},addSlot:function(c,f,a){if(!f){f=""}f=f.split(" ");for(var d=0;d<f.length;d+=1){f[d]="sw-"+f[d]}f=f.join(" ");var g={values:c,style:f,defaultValue:a};this.slotData.push(g)},getSelectedValues:function(){var d,h,f,a,g=[],c=[];for(f in this.slotEl){this.slotEl[f].removeEventListener("webkitTransitionEnd",this,false);this.slotEl[f].style.webkitTransitionDuration="0";if(this.slotEl[f].slotYPosition>0){this.setPosition(f,0)}else{if(this.slotEl[f].slotYPosition<this.slotEl[f].slotMaxScroll){this.setPosition(f,this.slotEl[f].slotMaxScroll)}}d=-Math.round(this.slotEl[f].slotYPosition/this.cellHeight);h=0;for(a in this.slotData[f].values){if(h==d){g.push(a);c.push(this.slotData[f].values[a]);break}h+=1}}return{keys:g,values:c}},setPosition:function(c,a){this.slotEl[c].slotYPosition=a;this.slotEl[c].style.webkitTransform="translate3d(0, "+a+"px, 0)"},scrollStart:function(d){var f=d.targetTouches[0].clientX-this.swSlots.offsetLeft;var g=0;for(var a=0;a<this.slotEl.length;a+=1){g+=this.slotEl[a].slotWidth;if(f<g){this.activeSlot=a;break}}if(this.slotData[this.activeSlot].style.match("readonly")){this.swFrame.removeEventListener("touchmove",this,false);this.swFrame.removeEventListener("touchend",this,false);return false}this.slotEl[this.activeSlot].removeEventListener("webkitTransitionEnd",this,false);this.slotEl[this.activeSlot].style.webkitTransitionDuration="0";var c=window.getComputedStyle(this.slotEl[this.activeSlot]).webkitTransform;c=new WebKitCSSMatrix(c).m42;if(c!=this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition){this.setPosition(this.activeSlot,c)}this.startY=d.targetTouches[0].clientY;this.scrollStartY=this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition;this.scrollStartTime=d.timeStamp;this.swFrame.addEventListener("touchmove",this,false);this.swFrame.addEventListener("touchend",this,false);return true},scrollMove:function(c){var a=c.targetTouches[0].clientY-this.startY;if(this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition>0||this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition<this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll){a/=2}this.setPosition(this.activeSlot,this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition+a);this.startY=c.targetTouches[0].clientY;if(c.timeStamp-this.scrollStartTime>80){this.scrollStartY=this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition;this.scrollStartTime=c.timeStamp}},scrollEnd:function(g){this.swFrame.removeEventListener("touchmove",this,false);this.swFrame.removeEventListener("touchend",this,false);if(this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition>0||this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition<this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll){this.scrollTo(this.activeSlot,this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition>0?0:this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll);return false}var c=this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition-this.scrollStartY;if(c<this.cellHeight/1.5&&c>-this.cellHeight/1.5){if(this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition%this.cellHeight){this.scrollTo(this.activeSlot,Math.round(this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition/this.cellHeight)*this.cellHeight,"100ms")}return false}var h=g.timeStamp-this.scrollStartTime;var a=(2*c/h)/this.friction;var f=(this.friction/2)*(a*a);if(a<0){a=-a;f=-f}var d=this.slotEl[this.activeSlot].slotYPosition+f;if(d>0){if(d>this.swSlotWrapper.clientHeight/4){d=this.swSlotWrapper.clientHeight/4}}else{if(d<this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll){d=(d-this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll)/2+this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll;a/=3;if(d<this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll-this.swSlotWrapper.clientHeight/4){d=this.slotEl[this.activeSlot].slotMaxScroll-this.swSlotWrapper.clientHeight/4}}else{d=Math.round(d/this.cellHeight)*this.cellHeight}}this.scrollTo(this.activeSlot,Math.round(d),Math.round(a)+"ms");return true},scrollTo:function(d,a,c){this.slotEl[d].style.webkitTransitionDuration=c?c:"100ms";this.setPosition(d,a?a:0);if(this.slotEl[d].slotYPosition>0||this.slotEl[d].slotYPosition<this.slotEl[d].slotMaxScroll){this.slotEl[d].addEventListener("webkitTransitionEnd",this,false)}},scrollToValue:function(g,f){var d,c,a;this.slotEl[g].removeEventListener("webkitTransitionEnd",this,false);this.slotEl[g].style.webkitTransitionDuration="0";c=0;for(a in this.slotData[g].values){if(a==f){d=c*this.cellHeight;this.setPosition(g,d);break}c-=1}},backWithinBoundaries:function(a){a.target.removeEventListener("webkitTransitionEnd",this,false);this.scrollTo(a.target.slotPosition,a.target.slotYPosition>0?0:a.target.slotMaxScroll,"150ms");return false},tapDown:function(a){a.currentTarget.addEventListener("touchmove",this,false);a.currentTarget.addEventListener("touchend",this,false);a.currentTarget.className="sw-pressed"},tapCancel:function(a){a.currentTarget.removeEventListener("touchmove",this,false);a.currentTarget.removeEventListener("touchend",this,false);a.currentTarget.className=""},tapUp:function(a){this.tapCancel(a);if(a.currentTarget.id=="sw-cancel"){this.cancelAction()}else{if(a.currentTarget.id=="sw-done"){this.doneAction()}else{if(a.currentTarget.id=="sw-buttonl"){this.buttonlAction()}else{this.buttonrAction()}}}this.close()},setDevice:function(a){this.device=a},setButtonTexts:function(f,d,c,a){if(f!=null){if(f!=""){document.getElementById("sw-cancel").innerHTML=f}else{document.getElementById("sw-cancel").style.display="none"}}if(d!=null){if(d!=""){document.getElementById("sw-done").innerHTML=d}else{document.getElementById("sw-done").style.display="none"}}if(c!=null){if(c!=""){document.getElementById("sw-buttonl").innerHTML=c}else{document.getElementById("sw-buttonl").style.display="none"}}if(a!=null){if(a!=""){document.getElementById("sw-buttonr").innerHTML=a}else{document.getElementById("sw-buttonr").style.display="none"}}},setCancelAction:function(a){this.cancelAction=a},setDoneAction:function(a){this.doneAction=a},setButtonlAction:function(a){this.buttonlAction=a},setButtonrAction:function(a){this.buttonrAction=a},cancelAction:function(){return false},cancelDone:function(){return true},cancelButtonl:function(){return true},cancelButtonr:function(){return true}};function openOneSlot(a){if(document.getElementById("sw-wrapper")){return}SpinningWheel.addSlot(a);SpinningWheel.setCancelAction(SpinningCancel);SpinningWheel.setDoneAction(SpinningDone);SpinningWheel.open()}function SpinningDone(){var c=SpinningWheel.getSelectedValues();var f=c.values.join(" ");var d=f.match(/\(p\. (\d+)\)/);var a="pageNum-"+d[1]+".html";PushBackCookie(location.href);location.href=a}function SpinningCancel(){}var GPScoords=[];function distanceGPS(g,c,f,h){var d=Math.PI/180;lat1=g*d;lat2=f*d;lon1=c*d;lon2=h*d;t1=Math.sin(lat1)*Math.sin(lat2);t2=Math.cos(lat1)*Math.cos(lat2);t3=Math.cos(lon1-lon2);t4=t2*t3;t5=t1+t4;rad_dist=Math.atan(-t5/Math.sqrt(-t5*t5+1))+2*Math.atan(1);return(rad_dist*3437.74677*1.1508)*1.6093470878864446}function erreurPosition(a){var c="Erreur lors de la gÃ�Â©olocalisation : ";switch(a.code){case a.TIMEOUT:c+="Timeout !";break;case a.PERMISSION_DENIED:c+="Vous nÃ¢Â�Â�avez pas donnÃ�Â© la permission";break;case a.POSITION_UNAVAILABLE:c+="La position nÃ¢Â�Â�a pu Ã�Âªtre dÃ�Â©terminÃ�Â©e";break;case a.UNKNOWN_ERROR:c+="Erreur inconnue";break}alert(c)}function maPosition(h){var o=h.coords.latitude;var c=h.coords.longitude;var p=h.coords.altitude;var l={};var j=[];for(var g=0;g<GPScoords.length;++g){var n=GPScoords[g];var f=n[0];var m=f[0];var a=f[1];var d=distanceGPS(o,c,m,a);var k=d.toFixed(1)+" km : "+n[1]+" (p. "+n[2]+")";j.push([k,d])}j.sort(function(r,q){return r[1]-q[1]});for(var g=0;g<j.length;g++){l[g+1]=j[g][0]}openOneSlot(l)}function Geo(a,c){if(navigator.geolocation){a.preventDefault();navigator.geolocation.getCurrentPosition(maPosition,erreurPosition,{maximumAge:0,enableHighAccuracy:true})}return false}function moveCaret(f,a){var d,c;if(f.getSelection){d=f.getSelection();if(d.rangeCount>0){var g=d.focusNode;var h=d.focusOffset+a;d.collapse(g,Math.min(g.length,h))}}else{if((d=f.document.selection)){if(d.type!="Control"){c=d.createRange();c.move("character",a);c.select()}}}}function insertTextAtCursor(f){var d,a,c;if(window.getSelection){d=window.getSelection();if(d.getRangeAt&&d.rangeCount){a=d.getRangeAt(0);a.deleteContents();a.insertNode(document.createTextNode(f))}}else{if(document.selection&&document.selection.createRange){document.selection.createRange().text=f}}}function FilterKeyDown(a,c){if(c.key=="Spacebar"){insertTextAtCursor(" ");return false}return true}function FilterKeyUp(d,f){var a=d.parentNode.getAttribute("id");var c=d.textContent;if(c.length==0){if(localStorage){try{localStorage.removeItem(a)}catch(f){}}else{try{DeleteCookie(a)}catch(f){}}}else{if(localStorage){try{localStorage.setItem(a,c)}catch(f){}}else{try{SetCookie(a,c)}catch(f){}}}return true}function getFirstChild(a){var c=a.firstChild;while(c!=null&&c.nodeType==3){c=c.nextSibling}return c}function ClearArea(c){var a=c.parentNode.parentNode.getAttribute("id");getFirstChild(c.parentNode.parentNode).textContent="";if(localStorage){try{localStorage.removeItem(a)}catch(d){}}else{try{DeleteCookie(a)}catch(d){}}return false}function ClearAllAreas(f){getFirstChild(f.parentNode.parentNode).textContent="";if(localStorage){var g="TxtEdit-43a7f726590392db777c45a86e2639bd";for(key in localStorage){try{if(key.substring(0,g.length)===g){delete localStorage[key]}}catch(h){}}}else{if(document.cookie&&document.cookie!=""){var c=document.cookie.split(";");for(var a=0;a<c.length;a++){var d=c[a].split("=");d[0]=d[0].replace(/^ /,"");try{DeleteCookie(d[0])}catch(h){}}}}return false}function LoadArea(){var g=document.getElementsByClassName("textarea");for(var d=0;d<g.length;d++){var a=g[d].parentNode.getAttribute("id");var c="";try{if(localStorage){c=localStorage.getItem(a)}else{c=GetCookie(a)}if(c){g[d].textContent=c}}catch(f){}}}if(window.addEventListener){window.addEventListener("load",LoadArea,false)};
































OPS/images/backarrow.png





OPS/images/9782216163342_Couv.jpg
> fusemtss BTS

BLOC ©@

| Gérer la relation avec
# les clients et les fournisseurs






OPS/images/img-218-1.jpg














OPS/images/img-205-1.jpg





OPS/images/img-206-1.jpg






OPS/images/img-17-1.jpg
N






OPS/images/img-18-1.jpg





OPS/images/img-11-1.jpg





OPS/images/img-12-1.jpg





OPS/images/img-15-1.jpg





OPS/images/img-16-1.jpg





OPS/images/img-13-1.jpg





OPS/images/img-14-1.jpg





OPS/images/img-4-1.jpg





OPS/images/img-3-1.jpg





OPS/images/img-7-1.jpg





OPS/images/img-5-1.jpg





OPS/images/img-9-1.jpg





OPS/images/img-8-1.jpg






OPS/images/img-10-1.jpg















OPS/images/img-2-1.jpg





OPS/images/img-1-1.jpg
BTS Gestion de la PME

BLOC @

Gérer la relation avec
les clients et les fournisseurs
de la PME

1 gt 2¢ annees

Sous la coordination de Jean-Charles Diry
IA-IPR, académie de Lyon

Frédérique Fillot-Landa
Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, lycée Icof, Lyon

Chrystéle Lebastard
Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, lycée Bréquigny, Rennes

Christine Lechat
Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, lycée Antoine de Saint-Exupéry, Créteil

Damien Mazué

Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, lycée Elie Vinet, Barbezieux-Saint-Hilaire
Bruno Mousset

Professeur d’économie-gestion, classes de BTS, lycée René Cassin, Tarare

Carine Reisacher
Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, lycée René Cassin, Strasbourg

Catherine Sainty

Professeur d’économie-gestion, classes de BTS, Avenir Sup et lycée Saint Thomas d'Aquin, Villeurbanne et Oullins

Monique Teyssier
Professeur d’économie-gestion, classes de BTS, lycée Charlie Chaplin, Décines Chapieu

Nathalie Thiriat

Professeur d’économie-gestion, classes de BTS, lycée Mariette, Boulogne-sur-Mer

Et pour l'atelier PGI :

Fabien Guirao
Professeur d’économie-gestion, lycée des Métiers Charles Alliés, Pézenas

Serge Pintiaux
Professeur d’économie-gestion, lycée Voltaire, Wingles

FOUCHER






