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DANS LE DÉTAIL
Toutes vos ressources sont accessibles via des ﬂ ashcodes et des liens foucherconnect.fr
SE TESTER

SE TESTER
foucherconnect.fr/22ado03
QUIZ  
Des quiz autocorrectifs pour vériﬁ er 
et évaluer ses acquis.
DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22ado01
VIDÉO + QUIZ
Pour animer la classe, une vidéo lance 
la réﬂ exion autour de la thématique. 
Un quiz autocorrectif l’accompagne pour 
bien appréhender le contenu.
RETENIR AUTREMENT

RETENIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22ado05
AUDIO  
Une version audio mp3 de la synthèse 
pour bien mémoriser où que l’on soit !
Et plus de 30 liens (internet : vidéos, sites ; 
PDF ; Word ; Excel…) pour varier les supports
et enrichir les ressources de l’ouvrage.
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
22ado02
Méthode PESTEL - 2,37 min
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1
COMPÉTENCE
> Analyser l’o re existante
Analyser le marché
Spécialisée dans 
la fabrication et la 
commercialisation 
d’insectes 
comestibles depuis 
10ans, Jimini’s 
souhaite introduire 
et développer 
durablement ces 
produits dans les habitudes de consommation des 
Européens, en commençant par les Français. Jimini’s 
a déjà fait croquer ses insectes à plus d’un million 
de personnes en Europe au travers de sa gamme de 
produits déclinée en cinq catégories: les insectes 
entiers (natures ou assaisonnés), mais aussi les barres 
protéinées, les granolas, les crackers et les pâtes, tous 
les cinq élaborés à base de vers de farine Buﬀ alo. 
Depuis 2013, les produits Jimini’s sont distribués en 
grands magasins et épiceries ﬁ nes, ainsi que dans 
plus de 1200unités commerciales virtuelles (Amazon, 
Cdiscount) et physiques (Nature et Découvertes, 
La Chaise Longue) en Europe et sur le site internet 
www.jiminis.com. 
•
Jimini’s
Localisation : Vaux-le-Pénil
E ectif : 10 personnes
CA : en croissance de 150 % 
chaque année avant la crise 
de la Covid en 2019
CONTEXTE PRO
Lors de votre stage au sein de l’entreprise, 
votre responsable et tuteur, M. Meurice, vous 
demande de faire une analyse précise du marché 
actuel de l’entomophagie en France. En effet, 
dans une optique d’amélioration constante 
de son offre, il est indispensable pour lui 
d’identiﬁ er les évolutions du marché et les attentes 
des consommateurs pour pouvoir maintenir et 
développer sa position concurrentielle.
VOTRE OBJECTIF

VOTRE OBJECTIF
DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22ado01
VIDÉO + QUIZ
1.1 Mener une recherche et une veille d’information
3.1 Développer des documents textuels
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1 Analyser le marché  
MISSIONS & RESSOURCES
MISSION
1
Votre responsable vous indique que le 
marché de la consommation d’insectes 
comestibles est en plein essor depuis 
plusieurs années mais que des réticences, 
notamment psychologiques, freinent 
encore son potentiel de développement en 
Occident. Il a lui-même eﬀ ectué plusieurs 
recherches documentaires sur le sujet, 
mais faute de temps pour analyser ces 
informations, il vous demande de lui prêter 
main-forte.
1. Analysez la tendance générale du marché 
de l’entomophagie. 
RESSOURCE
1
2.Caractérisez les marchés sur lesquels l’entreprise Jimini’s 
est présente en fonction des critères suivants : la nature des 
produits proposés, la taille du marché, le champ d’action 
géographique ainsi que les diﬀ érentes structures du marché 
en indiquant pour chacune d’elle les oﬀ res proposées. 
RESSOURCES
2, 3
3.Identiﬁ ez la structure concurrentielle du marché de 
l’entomophagie en France et précisez qui sont les concurrents 
directs et indirects de Jimini’s.
RESSOURCE
1
  
FICHE OUTIL
1
4. Présentez les menaces et les opportunités de l’environnement 
sous forme d’un diaporama que vous présenterez à votre 
tuteur. 
RESSOURCES
1, 4, 5
À RÉALISER
Réaliser l’analyse du marché
MISSION
3
Jimini’s s’appuie sur un positionnement 
haut de gamme et souhaite toucher 
une plus large partie de la population, 
avec de nouveaux produits plus faciles à 
appréhender pour des consommateurs peu 
habitués à manger des insectes. Pour cela, 
la marque s’attaque au marché des barres 
protéinées.
9.   Identiﬁ ez les cibles potentielles pour ces nouveaux 
produits. 
RESSOURCE
9
10.  Identiﬁ ez les raisons qui poussent Jimini’s à segmenter son 
marché et précisez deux critères de segmentation utilisés 
par la marque pour segmenter sa clientèle. 
RESSOURCE
10
11.  Déterminez le positionnement retenu par Jimini’s pour 
sa nouvelle gamme de barres protéinées à base de farine 
d’insectes. 
RESSOURCES
9, 11
12.  Analysez le plan de marchéage pour cette nouvelle gamme 
de barres sous forme d’un diaporama que vous intégrerez 
au précédent. 
RESSOURCES
9, 11
À RÉALISER
Apprécier la pertinence du plan de marchéage
MISSION
2
Jimini’s s’est ﬁ xé une double mission vis-
à-vis de sa cible, à savoir : d’une part, 
faire aimer ses produits à base d’insectes 
en surmontant les freins cognitifs et 
d’autre part, les intégrer dans leurs 
habitudes d’alimentation. Pour cela, une 
analyse approfondie des attentes des 
consommateurs est primordiale.
5.Identiﬁ ez les non-consommateurs absolus et les non-
consommateurs relatifs sur le marché de l’entomophagie. 
RESSOURCES
6, 7
6.Précisez les besoins, motivations et freins des consommateurs 
sur ce marché.
RESSOURCES
6 à 8
7.Calculez le marché prévisionnel en quantité de 
consommateurs potentiels en 2030 de l’entreprise Jimini’s 
sur le marché français.
RESSOURCE
7
8. Présentez de façon synthétique votre étude de la demande 
à votre tuteur en complétant le diaporama précédent 
(consigne 4).
À RÉALISER
Étudier la demande sur le marché
© Éditions  Foucher
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Voici mes notes prises lors de la conférence sur le marché de 
l’entomophagie :
– Un Français mange en moyenne 500 g d’insectes par an, en 
raison de la contamination des fruits et légumes utilisés dans 
l’industrie agroalimentaire. Ces insectes se retrouvent dans les 
compotes, jus de fruits ou soupes de légumes.
– 1/3 de la planète consomme des insectes, essentiellement en 
Amérique latine, en Afrique centrale et en Asie du Sud-Est.
– D’après la  rme Persistence Market Research, le marché 
mondial des insectes comestibles va croître de 6,1 % par an pour atteindre 723 milliards de $ en 2024.
– En France, la consommation globale ne dépasse pas encore 1,5 million d’euros, mais ce chi re d’a aires 
est en croissance.
– 1 900 espèces di érentes d’insectes sont comestibles. Ils sont une source très riche en protéines, en 
vitamines, minéraux, acides aminés et acides gras et sont très pauvres en calories. Ils constituent un mets 
idéal pour tous ceux qui font attention à leur santé et à l’équilibre de leurs repas.
– La production d’insectes est économique (il faut 10 kg de nourriture pour produire seulement 1 kg de 
bœuf, 3 kg de porc ou 5 kg de volaille, alors que cette même quantité permet de produire 9 kg d’insectes).
– La production d’insectes est écologique (les élevages d’insectes provoquent entre 10 et 100 fois moins 
de gaz à e et de serre que des élevages de viande). Leur production nécessite aussi beaucoup moins de 
place (30 m
2
 su  sent pour produire 1 tonne d’insectes).
– Depuis le 1
er
 janvier 2018, une loi encadre la commercialisation des insectes en Europe : il faut au 
préalable obtenir une autorisation de mise en vente sur le marché en prouvant notamment la non 
dangerosité des produits proposés. De ce fait, quelques acteurs se partagent actuellement le marché 
français: Micronutris, Insectes Comestibles, Jimini’s, Entotech. L’Autorité européenne de sécurité des 
aliments (EFSA) a ouvert la voie à une autorisation de la consommation d’insectes comestibles pour 
l’alimentation humaine en janvier 2021, ce qui devrait rendre le marché plus attractif pour de nouveaux 
acteurs.
Pièce jointe de l’e-mail de M. Meurice
RESSOURCE
RESSOURCE

1
Les diﬀ érents types de marchés
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Les marchés peuvent se classer selon plusieurs critères :
• la nature des produits proposés (biens et/ou services) ;
• la taille (marché de masse ou marché de niche) ;
• la dimension géographique (locale, régionale, nationale ou internationale) ;
• la structure (marché générique, support, principal, complémentaire ou substitut).
Marché générique
Marché défini par un besoin, pouvant donc regrouper plusieurs catégories de produits et services (ex. : marché des loisirs)
Marché support
Ensemble des produits qui sont nécessaires à l’utilisation
des produits du marché principal (ex. : casque, vêtement, etc.)
Marché
complémentaire
Produits pouvant
compléter
le marché principal
(ex. : chaussures,
fixations)
Marché
des substituts
Produits pouvant
remplacer le marché
principal
(ex. : surf, monoski)
PDM des entreprises
concurrentes
PDM de l’entreprise
Marché principal
Marché du produit
(ex. : ski de descente)
© Éditions  Foucher
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1 Analyser le marché  
Elle consiste pour l’entreprise à mettre en place un processus de veille, à savoir une observation régulière des mutations 
de l’environnement qui pourront être sources de menaces ou d’opportunités pour l’organisation. On distingue deux 
types d’environnement :
Macro-environnement
Environnement plus éloigné
Menace
Politique
Écologique
Socioculturelle
Élément de l’environnement
ayant potentiellement un impact
négatif sur l’activité de l’entreprise.
Élément de l’environnement
susceptible de favoriser l’activité
et le développement de l’entreprise.
Composantes du modèle PESTEL
Technologique
Économique
Légale
Concurrents
Banques
Clients
Fournisseurs
Opportunité
Micro-environnement
Environnement proche ou immédiat
Collectivités locales
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
22ado02
Méthode PESTEL - 2,37 min
L’analyse de l’environnement
RESSOURCE
RESSOURCE

4
Conversation avec votre tuteur de stage (extrait)
 M. Meurice : Si tu pouvais me résumer en quelques phrases ton étude 
sur l’offre de produits Jimini’s, que me dirais-tu ?
 Vous : Ce que je peux dire c’est que Jimini’s est l’un des principaux 
acteurs du marché de l’entomophagie depuis les années 2012. Elle 
est connue en France et en Europe pour ses produits à base de farine 
d’insectes qui s’adressent à tout public. Sa gamme est axée autour 
de cinq catégories : les insectes nature juste déshydratés au four 
pour une dégustation et une découverte du produit sans artifices ; les 
insectes assaisonnés salés et sucrés pour les apéritifs et les besoins de 
petites douceurs ; les barres protéinées et les pâtes pour les sportifs, 
les granolas pour le petit déjeuner à base de poudre d’insectes pour 
apporter des protéines, des fibres et des vitamines.
RESSOURCE
RESSOURCE

3
© Éditions  Foucher
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Sur la totalité, 54 % sont des hommes et 46 % sont des femmes. La majorité 
des personnes interrogées n’avaient jamais consommé d’insectes et 
ceux pour qui l’occasion s’est présentée nous ont confié les insectes alors 
découverts : fourmis, araignées, larves pour les hommes et criquets, grillons, 
punaises pour les femmes. Ces expériences ont principalement été réalisées 
dans un cadre personnel (curiosité) pour les hommes et entièrement culturel 
(voyages) pour les femmes.
Pour les moins téméraires, dont la découverte des insectes reste future, on 
peut constater que la raison qui domine, commune aux deux sexes, est la 
raison psychologique. Suivent alors les raisons visuelle, sanitaire et enfin, en 
dernière position, gustative. […]
100

En %
0
10
20
30
40
50
60
70
80
90
Comment seriez-vous prêts à consommer des insectes ?

Vivants
Morts
Cuits
Visibles
Décelables
Brisures/
poudres
Hommes
Femmes
50
En %
0
5
10
15
20
25
30
35
40
45
Quelles raisons vous motiveraient

à consommer des insectes ?
Nutritionnelle

Écologique
Économique
Hommes
Femmes
Résultats d’une enquête concernant la consommation d’insectes
RESSOURCE
RESSOURCE

5
Du marché total au marché de l’entreprise
RESSOURCE
RESSOURCE

6
Marché total
Non-consommateurs
absolus
Non-consommateurs
relatifs
Marché actuel du produit
Clients des concurrents
Marché actuel
de l’entreprise
Marché potentiel du produit
• Les non-consommateurs absolus (NCA) : consommateurs qui n’achèteront jamais le produit pour des raisons cultu-
relles, religieuses, morales ou physiques (ex. : un véhicule pour un aveugle).
• Les non-consommateurs relatifs (NCR) : consommateurs qui n’achètent pas le produit actuellement pour des rai-
sons qui ne sont pas dé nitives (pouvoir d’achat, méconnaissance de l’o re, préjugés). Ce sont donc des prospects 
susceptibles de l’acheter un jour.
© Éditions  Foucher
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1 Analyser le marché  
Le besoin est un état qui naît d’une sensation de 
manque et s’accompagne du désir de la faire 
disparaître. Ce besoin est le facteur déclencheur 
du processus d’achat chez le consommateur.
On fait une distinction entre les besoins 
primaires (besoins vitaux pour l’individu) et 
secondaires (besoins sociaux essentiellement 
construits par la société).
Abraham Maslow, psychologue américain, 
distingue les besoins :
• physiologiques (manger, boire, dormir…) ;
• de sécurité (avoir un toit, un travail) ;
• d’appartenance (avoir des amis) ;
• d’estime (être reconnu par les autres et 
s’apprécier soi-même) ;
• d’accomplissement de soi (se réaliser, 
atteindre des objectifs).
La motivation est une force psychologique qui pousse l’individu à agir, 
à eﬀectuer son acte d’achat.
On distingue trois types de motivations :
• la motivation hédoniste : pour se faire plaisir ;
• la motivation oblative : faire plaisir aux autres, oﬀrir ;
• la motivation d’auto-expression : donner une image de soi, paraître.
Les freins sont des forces psychologiques qui empêchent l’individu 
d’eﬀectuer son acte d’achat.
On distingue trois catégories :
• les peurs réelles ou imaginaires : peur de ne pas savoir utiliser le 
produit, par exemple ;
• les inhibitions : blocages psychologiques qui empêchent l’individu 
d’agir (sentiment de honte, de culpabilité, autocensure) ;
• les freins rationnels : essentiellement liés à des raisons ﬁnancières.
Classiﬁ cation des besoins, motivations et freins à l’achat
RESSOURCE
RESSOURCE

8
 Vous : Pourquoi proposer des barres protéinées ?
 M. Meurice : Parce que les consommateurs préfèrent que 
les insectes soient dissimulés dans les préparations. Avec nos 
barres enrichies à la farine d’insectes et plus particulièrement 
au ver Buffalo, les consommateurs peuvent obtenir un produit 
plus appétissant visuellement et très riche en protéines.
 Vous : À qui s’adressent ces produits ?
 M. Meurice : À tous ceux qui souhaitent prendre soin de leur 
santé, manger des produits équilibrés et combler leur apport 
journalier en protéines. Ces barres sont idéales pour les sportifs 
et ceux qui souhaitent pallier une baisse d’énergie dans la 
journée puisqu’elles associent des protéines, des fibres, des 
vitamines B1, B2, B12 ainsi que des oméga 3 et 6. De plus, ces 
barres sont fabriquées de façon artisanale avec des insectes 
européens et des ingrédients issus de l’agriculture biologique, ce 
qui permet une parfaite traçabilité et une qualité irréprochable. 
Enfin, leur fabrication est respectueuse de l’environnement.
 Vous : Combien de barres protéinées différentes proposez-
vous ?
 M. Meurice : Ces barres se déclinent en quatre saveurs au 
prix unique de 22,80 € le pack de 12 barres de 40 g chacune 
ou à 2 € l’unité et sont disponibles dans la boutique en ligne 
de la marque et bien évidement chez l’ensemble des magasins 
partenaires.
Entretien avec M. Meurice au sujet des nouvelles barres protéinées
RESSOURCE
RESSOURCE

9
© Éditions  Foucher
Prévision de la consommation d’insectes comestibles 
en France (2030)
RESSOURCE
RESSOURCE

7
→ On dénombrera en France près de 68,5 millions d’habitants dont 
75 % auront plus de 18 ans. Les prévisions de consommation estiment 
que 35 % de ces Français de + de 18 ans seront ﬂ exitariens et 3 % 
végétariens ou végans (non consommateurs de viandes ou de pro-
duits d’origine animale).
→  Sur  ce  marché,  Jimini’s  espère  occuper  une  place  de  choix  et 
accroître sa part de marché à 15 % du marché français en tenant 
compte de la concurrence qui devrait croître sur ce secteur.
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La segmentation
RESSOURCE
RESSOURCE

10
La segmentation consiste à découper un marché en sous-ensembles homogènes, appelés segments, selon di érents cri-
tères préalablement choisis.
Les critères de segmentation du marché
• Âge, sexe
• Taille du foyer
• Cycle de vie familial
• Revenu
• CSP (ou PSC)…
Sociodémographiques
• Région
• Type d’habitat
• Tranches
d’agglomération
• Climat
Géographiques
• Style de vie
• Personnalité…
Psychographiques
• Avantages recherchés
• Occasion d’achat
• Comportement d’achat
• Perceptions,
croyance, valeurs…
Comportementaux
Chaque segment est donc composé de groupes d’indivi-
dus aux caractéristiques similaires.
Les entreprises peuvent alors décider d’adopter di é-
rentes stratégies marketing :
• Marketing di érencié : proposer des o res di éren-
ciées à di érents segments.
Exemple : Peugeot propose des voitures citadines pour les urbains et des 
monospaces pour les familles.
• Marketing concentré : se concentrer sur un seul seg-
ment.
Exemple : Ferrari se concentre sur le segment des hyper-riches.
• Marketing standardisé ou  indi érencié :  proposer 
une o re unique à tous les segments.
Exemple : les produits de grande consommation.
• Marketing personnalisé ou individualisé (one to 
one) : o re unique, personnalisée pour chaque client.
Exemple : le prêt-à-porter sur mesure.
Le plan de marchéage ou marketing mix (4P : Product-produit, Price-prix, Place-distri-
bution, Promotion-communication) regroupe l’ensemble des décisions prises par l’entre-
prise dans le but d’assurer le succès de la mise sur le marché de son o re.
Il représente le passage du marketing stratégique au marketing opérationnel.
Politique produit
Conception de l'oﬀre
Stratégie de gamme et marque
Packaging
Niveau de qualité
Politique communication
Communication médias
Communication hors médias
Politique prix
Fixation du prix
Stratégie de prix
Respect des contraintes 
réglementaires
Politique distribution
Sélection des canaux de distribution
Action de la force de vente
Choix de la stratégie de distribution
Marketing mix 
4P
Le plan de marchéage ou marketing mix
RESSOURCE
RESSOURCE

11
© Éditions  Foucher














[image: ]14
1 Analyser le marché  
ENTRAÎNEMENT
Vous êtes en apprentissage au sein de l’unité commerciale Lush, 
spécialisée dans la fabrication et la distribution de produits 
cosmétiques bio ; votre responsable s’interroge sur l’adéquation 
de son oﬀ re par rapport au marché. Elle souhaite que vous lui 
apportiez des éléments concrets lui permettant d’avoir une vision 
actualisée et précise des évolutions du marché des cosmétiques bio. 
Pour cela, elle vous demande d’eﬀ ectuer les missions suivantes :
1
  Analysez l’évolution annuelle et globale du marché des cosmétiques bio.
2
  Identiﬁ ez les facteurs environnementaux, sources d’opportunités et de menaces 
pour votre unité commerciale.
3
  Déterminez les motivations et freins de la demande concernant les cosmétiques bio.
4
  Indiquez à l’aide de quels outils l’unité commerciale Lush pourrait identiﬁ er les attentes 
de ses propres clients.
Ressource 1  Le chiﬀ re d’aﬀ aires des cosmétiques bio en France de N à N+5
Années
N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5
CA (millions d’€)
380 395 425 450 463 480
cosmebio.org.fr
Ressource 2  La cosmétique bio, un marché en pleine expansion ?
Selon le dernier baromètre de l’Agence Bio/CSA, 43 % des Français ont déclaré 
avoir acheté au moins un produit cosmétique ou d’hygiène bio au cours de 
l’année. Et au vu du nombre de marques qui investissent ce créneau, il semble 
que les consommateurs répondent présents. Selon Cosmébio, le chi re d’af-
faires de la cosmétique bio s’établissait en 2015 à 450 millions d’euros et repré-
sentait 4,3 % de part de marché. […] 
Une dynamique qui re ète trois grandes ten-
dances selon Pierre Bisseuil, de PeclersParis. 
« Comme ce que l’on observe dans l’alimen-
taire, cette dynamique vient des revendications de plusieurs générations, 
dont les Millennials [les 18-35 ans, ndlr], de se préoccuper de la durabilité. 
C’est un activisme éco-conscient qui se traduit en actes de vie. Il y a aussi le 
besoin de renouer avec la nature, avec le sauvage. En n, il y a la recherche 
d’un hédonisme en phase avec la santé, d’autant que la beauté cosmétique a 
été secouée par des scandales – je pense à la liste des cosmétiques contenant 
des ingrédients indésirables publiée par l’UFC-Que Choisir –, comme ça a 
aussi été le cas dans l’alimentaire. »
Mais qui sont les consommateurs de cosmétiques bio ? […] L’étude Cosmébio/Organics Cluster de 2016 met 
aussi en avant cinq pro ls de consommateurs de cosmétiques bio : les « ambassadeurs engagés » qui ont des 
valeurs fortes et qui représentent le principal groupe. On trouve aussi les « accros de la beauté », un groupe 
jeune qui privilégie le prix, les « seniors soucieux de leur santé », les « défenseurs de la cause animale » et les 
« hipsters du bio ».
www.challenges.fr, Valérie Xandry, 20.09.2017
EXERCICE
1
SE TESTER

SE TESTER
foucherconnect.fr/22ado03
QUIZ
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ENTRAÎNEMENT
Vous envisagez d’ouvrir prochainement un VapeShop, boutique spécialisée dans la commercialisation de 
cigarettes électroniques et produits associés. Pour préparer au mieux votre lancement, vous eﬀ ectuez une 
analyse approfondie du marché actuel.
1
  Analysez l’évolution du nombre de VapeShop depuis 2010. Tirez-en des conclusions par rapport 
à votre projet.
2
  Qualiﬁ ez la structure concurrentielle du marché de la distribution de la cigarette électronique 
en 2020 (ﬁ che outil 1).
3
  Identiﬁ ez les concurrents directs et indirects de votre future boutique (ﬁ che outil 1).
4
  Identiﬁ ez le marché générique, le marché complémentaire et le marché des substituts associés 
au marché principal de la cigarette électronique.
5
  Citez des non-consommateurs relatifs et absolus sur ce marché de la cigarette électronique.
6
  Calculez le marché en France en 2022, sachant que le taux de croissance prévisionnel est de 
10 % (source : Xerﬁ ).
EXERCICE
2
Ressource 1  Évolution du nombre de VapeShops depuis 2010
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Nombre de 
boutiques
21 75 225 1 649 2 780 2 635 2 525 2 611 2 694 2 700
PGVG Marketing, StatCounter – mai 2018 + Xer  2019
Ressource 2  Le marché de la cigarette électronique en France en 2020
Ce marché pèse en 2020 près de 1,1milliard d’euros de CA. Ce sont les boutiques spécialisées qui s’imposent 
comme premier circuit de distribution avec 60% de PDM en France selon Xer  Percepta. La vente en ligne et 
les buralistes ont respectivement 20% de PDM chacun. Toutefois, la crise du Covid-19 a changé les habitudes 
des consommateurs et les pures players spécialisés (Le petit Vapoteur ou Taklope) proposent de larges gammes 
de produits à des prix très compétitifs.
© Gaïatrend – Alfaliquid.
© Éditions  Foucher
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1 Analyser le marché  
ENTRAÎNEMENT
Le Slip Français, entreprise spécialisée dans les sous-vêtements masculins et féminins, s’est lancé 
sur le marché en 2011. Grâce à une stratégie audacieuse alliant produits originaux exclusivement 
« Made in France » et communication proche de sa cible sur les réseaux sociaux, la marque a 
réussi à se faire une place sur un marché très concurrentiel. En contrat d’apprentissage dans la 
6
e
 boutique de la marque, ouverte en octobre2017 à Paris Bastille, M. Marie, le manager, vous 
demande de réaliser certaines missions aﬁ n de vous familiariser avec la marque et son marché.
1
  Précisez le positionnement retenu par la marque et justiﬁ ez son intérêt par rapport 
à la concurrence et aux cibles visées.
2
  Identiﬁ ez les différents segments de marché visés par la marque en précisant les critères 
de segmentation utilisés.
3
  Présentez les différents marchés sur lesquels évolue Le Slip Français.
4
  Citez les non-consommateurs relatifs et absolus sur son marché principal.
EXERCICE
3
Ressource 1
Prise de notes sur Le Slip Français
•  En 2018 :
− 6 boutiques en propre en 
France et 122 PDV dans le 
monde (Hong Kong, USA…)
− 29 ateliers en France
•  2017 : lancement de la 
collection femme
•  + de 24 millions d’€ de 
CA en 2019
•  2 millions de pièces ven-
dues
•  80 % du CA sur internet
•  Cœur de cible : homme 
25-35 ans, CSP+
•  Prix  moyen  d’un  slip : 
35-40 €
Ressource 2
Le Slip Français: les dessous d’un marketing culotté
«[…] On n’essaie pas de construire une mode fondée sur des 
collections, mais d’installer des produits patrimoniaux, quasi 
intemporels », […] ce marché étant surtout une consomma-
tion d’habitudes. Il se répartit en 50 % de boxers, 30 % de 
slips, 10 % de caleçons et les 10 % restants en strings et autres. 
D’ailleurs, si les trois formes de slip et les trois formes de boxer 
de base se déclinent avec une grande imagination, le best-seller 
reste le boxer bleu marine. Car en réalité, au-delà de la mode, 
le vrai engagement de la marque, c’est son ancrage en France. 
« On produit tout chez nous, même l’élastique. » […]
La moitié de sa clientèle est ainsi déjà constituée de « repeaters », 
des  dèles […]. Autre spéci cité : 40 % des acheteurs du Slip 
Français sont des acheteuses, ce qui a poussé la marque à lan-
cer une ligne de sous-vêtements féminins, qui représente déjà 
près de 10 % des ventes. Car, contrairement à ce que son nom 
indique (Slip, et au singulier), la marque propose aujourd’hui 
une gamme très large de produits, allant des maillots de bain aux 
espadrilles en passant par les sacs et les marinières. […]
Aliette De Crozet, 
Capital.fr, 14.08.2018 – © Prisma Media.
Ressource 3  Extrait de la gamme proposée par Le Slip Français
www.leslipfrançais.fr
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
22ado04
Le Slip Français en 80 secondes 
- 1,20 min
© Éditions  Foucher
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Synthèse
1. L’analyse stratégique du marché
Le  marketing stratégique consiste à analyser l’évolution du marché, la demande (consommateurs, 
acheteurs, prescripteurs), l’oﬀ re (producteurs, distributeurs, produits), l’environnement (menaces et 
opportunités) ainsi que les forces et les faiblesses de l’organisation. Cette analyse facilitera la prise de 
décision (segmentation/positionnement/ciblage) de l’entreprise aﬁ n de planiﬁ er son activité. 
A. Les di érents types de marché
Les marchés se distinguent en fonction:
>
de la nature du produit: l’entreprise peut proposer des biens et/ou des services
>
de la taille du marché: marché de masse avec des volumes de ventes et de production très importants 
ou marché de niche, concentré sur quelques consommateurs.
>
de la zone géographique: champ d’action local, régional, national ou international 
>
de la structure du marché: il se décompose en plusieurs niveaux:
• le marché générique: marché regroupant des demandes aux caractéristiques semblables (ex.: marché 
de l’alimentation);
• le marché support: sous-ensemble regroupant des produits diﬀ érents mais avec des comportements de 
consommation proches (ex.: marché du petit-déjeuner);
• le marché principal: marché concernant le produit commercialisé (ex.: marché des poudres chocolatées);
• le marché complémentaire: marché des produits liés aux produits commercialisés sur le marché principal 
(ex.: lait, sucre, céréales…);
• le marché des substituts: marché des produits pouvant remplacer le marché principal (ex.: café, thé, 
boissons…).
Une entreprise qui fabrique et distribue diﬀ érentes oﬀ res doit s’intéresser à son marché principal, mais 
également aux autres types de marchés pour pouvoir anticiper les évolutions, s’y adapter et trouver des 
axes de développement.
B. La demande et l’o re sur le marché
La demande
Il s’agit d’identiﬁ er les besoins, les motivations, les freins ainsi que les facteurs qui expliquent 
le comportement des consommateurs.
L’offre
Il s’agit d’identiﬁ er les organisations déjà présentes sur le marché, leurs forces et leurs positions 
concurrentielles, les produits proposés, les réseaux de distribution possibles, etc.
Pour cela, l’entreprise doit calculer son marché actuel et estimer son potentiel de croissance. Cela passe par 
l’identiﬁ cation:
Des non-consommateurs 
absolus (NCA)
Individus qui n’achèteront jamais le produit pour des raisons culturelles, religieuses, morales ou physiques 
(ex.: pas de produits laitiers pour les individus allergiques).
Des non-consommateurs 
relatifs (NCR)
Consommateurs qui n’achètent pas le produit actuellement pour des raisons qui ne sont pas déﬁ nitives 
(pouvoir d’achat, méconnaissance de l’offre, préjugés). Ce sont donc des prospects susceptibles 
de l’acheter un jour.
Des parts de marchés 
de la concurrence
(CA entreprise/CA total du marché)x100.
De l’intensité 
concurrentielle
Mesure le poids de la concurrence sur le marché (monopole/oligopole/concurrence).
1
RETENIR AUTREMENT

RETENIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22ado05
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C. L’environnement du marché
Cette analyse portera sur:
• le micro-environnement, qui comprend l’ensemble des acteurs sur lesquels l’entreprise a une inﬂ uence: 
clients et prospects (clients potentiels), banques, fournisseurs, concurrence…;
• le macro-environnement, qui correspond à l’environnement général dans lequel évolue l’entreprise et qui 
peut l’inﬂ uencer. L’analyse PESTEL (Politique; Économique; Social; Technologique; Environnemental; Légal) 
peut servir de support pour réaliser une étude de l’environnement et en dégager les menaces et opportunités.
D. L’analyse interne et externe du marché
La matrice SWOT (Strengths-Forces ;  Weaknesses-Faiblesses ;  Opportunities-Opportunités ;  Threats-
Menaces) peut servir de grille pour eﬀ ectuer cette analyse, car elle permet de repérer:
• les forces et les faiblesses de l’entreprise en réalisant une analyse interne de celle-ci et ainsi d’identiﬁ er 
les éléments sur lesquels l’organisation peut directement agir;
• les opportunités et menaces de l’environnement en réalisant une analyse externe pour identiﬁ er les 
éléments sur lesquels l’entreprise ne pourra agir directement et qui nécessiteront des adaptations.
Forces (Strengths)
• Différenciation des produits/services
• Avantage concurrentiel
• Bon système d’information
• Image de marque
• Certification/Signes de qualité
Faiblesses (Weaknesses)
• Manque de différenciation
• Mauvaise implantation
• Pas de système d’information pertinent
• Mauvaise image
Opportunités (Opportunities)
• Arrivée d’une nouvelle technologie
• Crise économique
• Nouvelle réglementation
• Nouvelle tendance de consommation
Menaces (Threats)
• Arrivée d’une nouvelle technologie
• Crise économique
• Nouvelle réglementation
• Nouvelle tendance de consommation
I
N
T
E
R
N
E
E
X
T
E
R
N
E
2. L’analyse opérationnelle
Il s’agit de la mise en œuvre, dans le court et moyen terme, des choix stratégiques réalisés en amont 
(marketing stratégique) et de leur traduction sur le marché par l’élaboration du plan de marchéage, appelé 
également marketing mix ou les « 4P » (Product ; Price ; Place ; Promotion).
Marketing mix (4 P)

Produit
• Conception et élaboration
de l’offre
• Stratégie de gamme
et de marque
• Emballage
et conditionnement
• Niveau de qualité
Prix
• Choix de la stratégie
de prix
• Fixation du prix
Distribution
• Choix de la stratégie
de distribution
• Sélection des canaux
de distribution
• Action de la force de vente
Communication
• Communication
médias
• Communication
hors médias
b analyse PESTEL b analyse SWOT b besoinsb freins b motivations b non consommateur absolu 
(NCA b non consommateur relatif (NCR) b plan de marchéage (marketing mix) b segmentation
voir lexique page
282
MOTSCLÉS
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DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22ado06
1.1 Mener une recherche et une veille d’information
1.3 Traiter des données
3.1 Développer des documents textuels
4.2 Protéger les données personnelles et la vie privée
COMPÉTENCE
> Analyser l’o re existante
VIDÉO + QUIZ
Identiﬁ er les diﬀ érents formats 
d’UC et leur cadre légal
Dada Koncept est 
une boutique-atelier 
familiale née d’une 
volonté d’allier 
art et produits 
locaux prônant 
des valeurs de 
développement durable. Annabelle, artiste surnommée 
Dada, accompagnée de sa mère, Abué, et de sa nièce, 
Africa, propose à une clientèle locale et touristique un 
large choix de créations artisanales, mode et déco. Aﬁ n 
de satisfaire au mieux sa clientèle, Annabelle propose 
également un service de customisation qui permet aux 
clients de commander un produit 100 % personnalisé 
et unique.
Riche de ses expériences personnelles et de son 
parcours artistique, Annabelle souhaite se développer 
et ouvrir une boutique en France, et plus précisément 
dans le centre-ville de Nice, ville dont elle est 
originaire. Cette boutique pourra ainsi présenter 
ses créations et contribuer à élargir la distribution 
de son oﬀ re en France, tout en développant 
une relation de proximité avec sa clientèle. 
Cette future unité commerciale vient compléter un site 
vitrine déjà actif depuis plusieurs mois.
•
Dada Koncept
Localisation : Bizerte, en Tunisie
E ectif : 3 personnes
CA : 56 000 €
CONTEXTE PRO
Suite à une période de stage réalisée dans le cadre 
de l’option Parcours de professionnalisation à 
l’étranger, vous avez été recruté(e) par Annabelle, 
votre tutrice de stage, aﬁ n de l’assister dans 
cette future implantation, et plus largement dans 
les choix stratégiques qu’elle doit réaliser.
VOTRE OBJECTIF

VOTRE OBJECTIF
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2   Identiﬁ er les diﬀ érents formats d’UC et leur cadre légal
MISSIONS & RESSOURCES
Évaluer le potentiel commercial d’une zone pour s’implanter
Lors d’un premier échange avec M. Souleyman, 
un professionnel de l’immobilier niçois, ce 
dernier a proposé à Annabelle deux locaux 
commerciaux d’une superficie de 80 m
2
en plein centre-ville. Vous êtes chargé(e) 
d’assister Annabelle dans la prise de décision.
MISSION
1
1   Justiﬁ ez l’intérêt pour Annabelle de pénétrer le marché 
français, et plus particulièrement le centre-ville de Nice; 
puis préconisez une implantation pour la future unité 
commerciale. 
RESSOURCES
1 à 4
2. Évaluez le chiﬀ re d’aﬀ aires potentiel de la future unité 
commerciale. Concluez quant à l’opportunité de s’implanter 
dans le centre-ville de Nice. 
RESSOURCES
4, 5
FICHE OUTIL
2
3. Relevez les contraintes administratives et légales à respecter 
dans le cadre de cette implantation. 
RESSOURCES
6 à 8
À RÉALISER
 Caractériser l’appareil commercial et apprécier son évolution
En attendant l’ouverture de la boutique-
atelier, vous proposez à Annabelle de faire 
évoluer son site vitrine en magasin en ligne, 
lui permettant ainsi de vendre ses créations. 
Cette dernière vous indique également 
qu’elle a l’opportunité de développer un 
pop-up store sous forme de corner au 
sein des Galeries Lafayette de Nice, mais 
elle s’interroge quant à la pertinence et la 
cohérence de ces choix stratégiques. 
MISSION
2
4. Présentez les principales évolutions de l’appareil 
commercial français puis plus spéciﬁ quement celle du 
e-commerce. 
RESSOURCES
9 à 11
5. Justiﬁ ez la pertinence du choix stratégique d’Annabelle de 
faire évoluer son magasin vitrine en magasin en ligne.
6. Caractérisez le format d’unité commerciale des Galeries 
Lafayette, puis justiﬁ ez la pertinence d’un tel choix 
d’implantation et de format de corner. 
RESSOURCE
12
7. Présentez les enjeux de la complémentarité entre le futur 
réseau physique de l’enseigne et le réseau digital.
À RÉALISER
Depuis quelques années, nous constatons une hausse 
du marché de la bijouterie fantaisie, notamment grâce à 
l’arrivée de nouveaux matériaux.
Le salon annuel Bijorhca, qui se tient à Paris, fait figure 
de lanceur de tendance: du capim dourado, l’or végétal 
qui vient du Brésil idéal pour les boucles d’oreille, à la 
tendance végétale qui mélange les matériaux, de la soie 
chinoise, de la corne, du bois, de l’acier mais aussi du 
plexiglas, en passant par les bijoux réalisés grâce à la 
technologie des imprimantes 3D. Tendance à venir: les 
bijoux créatifs et minimalistes. 
Du chic, du classique, de l’intemporel: le marché est 
dynamique et s’adapte très vite aux tendances des 
consommateurs et consommatrices.
Le bijou fantaisie est un achat plaisir: 17euros en moyenne. Le marché bénéficie des ventes 
complémentaires réalisées en magasin et de la mode du stacking (de l’anglais to stack, qui signifie 
«empiler»). Une véritable aubaine pour les créateurs!
Les bijoux fantaisie sont de retour en France
RESSOURCE
RESSOURCE

1
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Suite à la recherche documentaire effectuée sur le site www.meet-in-nice.com, 
voici quelques informations intéressantes :
• 1
re
 ville touristique de France après Paris.
• Environ 5 millions de visiteurs par an.
• 40 % des flux touristiques de la Côte d’Azur, avec près de 
1,5 milliard d’euros de retombées économiques. […]
• 2
e
 aéroport national après les plateformes parisiennes avec 
plus de 13 millions de passagers annuels, 114 destinations 
dans 40 pays. […]
• Un des premiers parcs hôteliers après Paris de par sa 
qualité et sa capacité, représentant le tiers de la Côte d’Azur, 
avec 200 établissements et 10 000 chambres.
• Un des premiers ports de croisière français : Nice/ 
Villefranche-sur-Mer avec 487 440 passagers et plus de 
300 escales chaque année.
• 1
re
 concentration de musées municipaux après Paris avec 
19 musées et galeries.
Une destination internationale au microclimat exceptionnel
Par son climat et sa lumière, Nice attire, depuis plus de 150 ans, 
des résidents et des artistes du monde entier. Son patrimoine 
culturel est le témoin de la diversité unique des différentes époques 
du classique au contemporain. La ville et sa région possèdent 
également le plus grand nombre de fondations, musées et galeries après 
Paris. […]
Site officiel de l’Office de Tourisme Métropolitain Nice Côte d’Azur
La vocation touristique de la ville de Nice
RESSOURCE
RESSOURCE

2
0
75 ans ou +60 à 74 ans45 à 59 ans30 à 44 ans15 à 29 ans0 à 14 ans

2008
2013
2018
20
En %

15
10
5
www.insee.fr
Population niçoise par grandes tranches d’âges
RESSOURCE
RESSOURCE
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2   Identiﬁ er les diﬀ érents formats d’UC et leur cadre légal
• Nombre d’habitants : 342 522
• Nombre de personnes par ménage : 2,1
Rayons Emprise IDC
Dépenses annuelles 
moyennes, en €/hab. 
en année N
Effets 
personnels
0,08 % 112 420€
Vêtements 0,02 % 108 1 230 €
• Les dépenses moyennes par poste devraient 
progresser de 3 % en N+1.
• L’attraction commerciale sur la zone est évaluée 
à 18 % et l’évasion commerciale à 12 %.
• Du fait de la concurrence très vive dans le prêt-
à-porter niçois et des spécificités de notre offre 
(produits artisanaux customisés et recyclés), 
l’emprise sur cette catégorie de produits est 
relativement faible. Cependant, nous estimons que 
la clientèle touristique représente un gain de CA de 
18 % en moyenne sur une année.
• Les boutiques-ateliers sont assez présentes sur la 
zone de chalandise du point de vente.
Données relatives 
à la zone de chalandise 
du futur point de vente
RESSOURCE
RESSOURCE

5
→ Concept de la boutique-atelier du centre-ville 
de Nice : proposer sous un même toit des créations 
originales, recyclées, customisées : textiles, bijoux, 
montres, sacs et lunettes de soleil.
→ Ouverture de la boutique : mars N+1 au plus tard 
aﬁ n de bénéﬁ cier rapidement de la clientèle touris-
tique de la ville.
→ Remplacement de l’enseigne existante (sur l’au-
vent de la boutique) par celle réalisée par Abué. 
Aucune modiﬁ cation de l’existant n’est prévue.
→ Vitrine existante : sera modiﬁ ée et élargie d’un 
mètre  aﬁ n  d’ouvrir  au  maximum  la  boutique  sur 
l’extérieur. Africa est chargée du merchandising.
→ Partie d’environ 10 m
2
 prévue pour abriter la 
galerie d’art de la boutique.
→ Proposition d’une carte de ﬁ délité recensant sur 
un ﬁ chier les éléments d’identiﬁ cation du client et 
l’historique de ses achats.
Prise de notes suite 
à l’entretien du 21/11/N 
avec Annabelle
RESSOURCE
RESSOURCE

6
De : Stagiaire
À : Annabelle
Objet : Choix de l’implantation pour l’UC
Voici le compte-rendu relatif aux principaux quartiers touristiques de la ville. Les deux lieux 
proposés me semblent adaptés pour accueillir notre future boutique.
Le Vieux Nice
Quartier historique de la ville, le Vieux Nice est l’un des centres touristiques de la ville les plus 
importants. Constitué de rues étroites dont l’architecture évoque le charme artistique du quartier, 
ce dernier est un lieu idéal pour une visite guidée de la ville. Édi ces religieux, musées et galeries, 
zones piétonnières, marchés traditionnels, boutiques, restaurants… ponctuent ainsi la balade des 
visiteurs.
La promenade des Anglais
Longue de 7 kilomètres, la promenade des Anglais attire chaque année des millions de visiteurs, 
ce qui en fait donc un lieu de passage obligé pour tous les touristes de la ville et de la Côte d’Azur.
En s’y promenant, les visiteurs peuvent découvrir le parc Phoenix, le musée des Arts Asiatiques, 
le palais de la Méditerranée, mais aussi l’hôtel Negresco, hôtel 5 étoiles du début du XX
e
 siècle 
classé dans les lieux mythiques de l’hôtellerie de luxe. La promenade propose des manifestations 
festives tout au long de l’année tels que le Carnaval de Nice, la bataille de  eurs, le Nice Jazz 
Festival, Prom’Classic. Elle dispose également de nombreux magasins et restaurants et ce, face à 
la plage.
Votre compte rendu concernant l’implantation de l’UC
RESSOURCE
RESSOURCE

4
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 Vous : Quelles règles sont à respecter dans le cadre de notre 
future implantation ?
 M. Souleyman : Dans le cadre d’une implantation ou d’un 
agrandissement, un projet doit être déposé et soumis à la CDAC 
(Commission départementale de l’aménagement commercial). 
La CDAC est instituée par un arrêté préfectoral prévu à l’article 
R. 751-1 du Code de commerce.
 Vous : Toutes les unités commerciales sont-elles concernées ?
 M. Souleyman : Tous les magasins doivent se renseigner et 
vérifier les seuils. Les seuils sont nationaux et fixés par la loi. 
Dans ce cas, c’est la loi de modernisation de l’économie (LME) 
de 2008 qui a fixé le seuil à 1 000 m
2
. Si le seuil est supérieur à 
1 000 m
2
, l’unité commerciale devra déposer un dossier.
 Vous : Qui sont les membres de la commission ?
 M.  Souleyman : La CDAC est une commission paritaire 
encadrée par l’article L. 751-2 du Code de commerce. Présidée 
par le préfet, chaque CDAC est composée de sept élus, dont le 
maire de la commune d’implantation, et de quatre personnalités 
qualifiées en matière de consommation, de développement 
durable et d’aménagement du territoire.
 Vous : Quelles sont ses missions ?
 M. Souleyman : Elle a pour mission de se prononcer sur les 
effets du projet en matière d’aménagement du territoire, de 
développement durable et de protection de l’environnement.
 Vous : Les délais de réponse sont-ils longs ? Existe-t-il des 
recours en cas d’avis défavorable ?
 M.  Souleyman : La commission dispose d’un délai d’un 
mois pour se prononcer. En cas d’avis défavorable, un recours 
est possible auprès de la CNAC (Commission nationale de 
l’aménagement commercial) qui dispose alors de quatre mois 
pour se prononcer.
Entretien avec M. Souleyman sur les règles d’implantation des UC
RESSOURCE
RESSOURCE

7
E-mail relatif aux règles à respecter dans le cadre de l’ouverture
RESSOURCE
RESSOURCE
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2   Identiﬁ er les diﬀ érents formats d’UC et leur cadre légal
CA du e-commerce
> 112,2 milliards d’€
+ 8,5 % par rapport à 2019
+ 32 % sur les produits
– 10 % sur les services (dont
– 41 % sur transport,
tourisme, loisirs)
> 1,84 milliard de transactions
en ligne en 2020
+ 5,8 % par rapport à 2019
E-acheteurs, M-acheteurs
> 98 % des cyberacheteurs
satisfaits de leurs achats réalisés
sur internet au cours
des 12 derniers mois
> 41,6 millions de Français
achètent sur internet
+1,5 million par rapport à 2019
81,4 % des internautes
(vs 78,4 % en 2019)
Fréquence d’achat,
produits et services achetés
> 53,3 % des internautes
ont acheté au cours du dernier
mois (vs 48,5 % en 2019)
> 3,7 transactions en ligne
en moyenne par mois
(vs 3,5 par mois en 2019)
> 2 700 € par acheteur
sur l’année
Intentions d’achats en ligne
sur les sites des commerces
de proximité de centre-ville
en % de e-acheteurs
susceptibles d’acheter
en ligne
• Produits culturels   57 %
• Mode, chaussures   56 %
• Alimentation, produits
de grande consommation  53 %
Multiplicité des écrans utilisés
pour acheter
Top 3 des écrans utilisés
1 Ordinateur   84,6 %
2 Mobile   41,4 %
3 Tablette   16,3 %
Produits et services achetés
en % des internautes
• Mode-Habillement   53,9 %
• Produits culturels   50,1 %  
• Hygiène, beauté   38,8 % 
• Jeux, jouets   37,7 % 
• Chaussures   35,5 % 
• Produits techniques/électroménager 35,2 % 
• Alimentation et boisson   30,3 % 
• Maison, décoration   29,7 % 
• Billet de transport   27,1 % 
• Séjours   25,7 % 
• Textile, linge de maison   25,4 % 
• Musique, livre, vidéo en ligne   23,8 % 
• Bricolage, jardinage   22,5 %
Fevad, Chiffres clés e-commerce, 2021
Les chiﬀ res du e-commerce 2021
RESSOURCE
RESSOURCE

10
L’appareil commercial
RESSOURCE
RESSOURCE

9
L’appareil commercial est constitué de l’ensemble des points de vente de gros et de détail qui exercent la fonction de 
distribution. On y retrouve la grande distribution, en opposition au commerce indépendant.
La grande distribution fait généralement référence au commerce de détail proposant à la vente des produits de consom-
mation en libre-service dans des réseaux intégrés et/ou associés. Elle peut être alimentaire, comme Auchan – on parle de 
GSA, grande surface alimentaire –, ou spécialisée, comme Decathlon – on parle de GSS, grande surface spécialisée –, 
et fonctionne selon une politique d’achats groupés par le biais des centrales d’achat ou de référencement, ce qui permet 
d’obtenir un fort pouvoir de négociation face aux fournisseurs.
1844
Les ancêtres
de la supérette
Félix Potin :
réseau d’entreprises
qui vendent
des produits
à dominante
alimentaire.
1852
Les grands
magasins
Le Bon Marché,
suivi du Printemps
et des Galeries
Lafayette…
Principe :
rassembler
toute une gamme
de produits sous un
même toit.

1931
Les magasins
populaires
Uniprix,
puis Prisunic,
Monoprix, Tati…
Objectif :
le bas prix.
1949
Le centre
distributeur
E.Leclerc
à Landerneau
(Bretagne).
Le terme
« distribution »
apparaît.
1963
L’ouverture
du 1
er
 hypermarché
Carrefour
à Sainte-Geneviève-
des-Bois
(Essonne).
1988
Le Maxidiscompte
sous l’enseigne
Lidl
arrive
d’Allemagne.
2000
Premier
cybermarché,
services drive et
click & collect
Nouvelles formes de commerce

et ère du digital
Ère de la grande surfaceLe commerce alimentaire
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Selon le baromètre 2019 «Croissance&Digi-
tal» de l’Acsel, l’an dernier, la moitié des com-
merçants ne disposaient pas de boutique en ligne 
et ceux qui en possédaient une la considéraient 
comme concurrente de leur boutique physique. 
La pandémie de COVID-19 et ses conséquences 
ont eu raison de cette idée puisque 65 % des 
commerçants considèrent désormais que le digi-
tal ne s’oppose plus au magasin physique, soit 
12points de plus que l’an dernier.
[…] Le digital s’est en e et imposé en quelques 
mois comme un levier de résilience: alors que 
pendant le premier con nement, ce canal était le 
seul disponible pour les commerces non-essen-
tiels, dès leur réouverture, de nouveaux disposi-
tifs comme le click&collect se sont largement 
déployés.
Pour résister à la crise, les marchands ont dû 
proposer de nouveaux parcours d’achat pour 
répondre à l’évolution des attentes de leurs 
clients. Ils se sont ainsi engagés dans une logique 
de commerce intégré et non plus siloté, plus en 
phase avec les nouveaux usages. Le baromètre 
2020 «Croissance&Digital» révèle ainsi que, 
pour résister à la crise, les entreprises ont davan-
tage utilisé les réseaux sociaux et près de la moitié 
d’entre elles ont redé ni leur stratégie en matière 
de e-commerce pour accroître les ventes en ligne. 
[…]
Le numérique est pourtant un facteur de crois-
sance décisif pour toute entreprise. Demain, 
nous ne parlerons plus de e-commerce d’un côté 
et de commerce physique de l’autre, mais bien de 
commerce tout court! […]
Alexandre Eruimy, Le Journal du Net, 29.12.2020
Covid - 2020 ou la consécration de l’omnicanal
RESSOURCE
RESSOURCE
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Les diﬀ érents formats d’unités commerciales
RESSOURCE
RESSOURCE

12
La grande distribution alimentaire se compose de 4principaux formats:
• Les hypermarchés (super cie entre 2500 et 20000m
2
, périphérie des villes): assortiment comptant 25000 à 
40000références; plus des 2/3 du CA réalisés en alimentaire; libre-service.
• Les supermarchés (super cie entre 400 et 2499m
2
): assortiment comptant 3000 à 5000références; plus des 2/3 
du CA réalisés en alimentaire; libre-service assisté ou intégral.
• Les SDPM* (super cie entre 300 et 2500m
2
): assortiment réduit composé en moyenne de 2000 références (pro-
duits de base); libre-service; présentation sommaire de l’o re, prix très compétitifs.
• Les drives: reposent sur un modèle de vente en ligne avec retrait dans un point dédié.
NB: d’autres formats composent la distribution alimentaire: le mini libre-service (super cie de 250m
2
) et la supérette 
(super cie entre 250 et 400m
2
). 
Pour le non alimentaire, di érents formats existent:
• Les grands magasins (super cie entre 2500 et 40000 m², essentiellement en centre-ville): assortiment large et pro-
fond organisé en départements; niveau de service élevé.
• Les magasins populaires, renommés magasins multi-commerces (super cie identique à celle d’un supermarché, 
essentiellement en centre-ville): o re équilibrée entre alimentaire et non alimentaire. 
• Les GSS (super cie supérieure à 2500 m², périphérie des villes): assortiment étroit et profond; libre-service intégral 
ou assisté.
* Supermarchés à dominante marques propres, anciennement appelés discounter ou maxi discomptes.
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2   Identiﬁ er les diﬀ érents formats d’UC et leur cadre légal
ENTRAÎNEMENT
Alternant au sein du supermarché AuLocal !, situé à Saint-Denis de La Réunion, votre directrice de magasin, Anaïs 
Rivière, a constaté qu’une large majorité de vos concurrents ont développé un service drive. Aﬁ n de les contrer, elle 
souhaite également en créer un et vous propose de l’assister. Anaïs vous indique que, dans la mesure où vous êtes 
implantés à proximité du centre-ville (moins de 800 mètres) et les loyers restant élevés, il a été convenu d’ouvrir 
un drive d’une superﬁ cie maximum de 30m
2
. Elle vous informe également qu’elle souhaiterait exploiter la future 
base de données clients issue du drive aﬁ n de proposer des actions commerciales personnalisées.
1
  Rappelez les règles d’implantation en matière d’urbanisme commercial que votre unité 
commerciale devra observer.
2
  Précisez les contraintes que votre unité commerciale devra respecter lors du lancement du drive.
3
  Indiquez les règles à respecter dans le cadre de la création d’un ﬁ chier clients puis proposez des 
exploitations commerciales possibles.
EXERCICE
2
Ressource 1  Les règles relatives aux drives
A n d’encadrer le développement des « drives », dé nis comme un « point permanent de 
retrait par la clientèle d’achats au détail commandés par voie télématique, organisé pour 
l’accès en automobile », la loi ALUR (pour l’accès au logement et un urbanisme rénové) 
soumet à autorisation d’exploitation commerciale tout agrandissement ou création de 
surface. Toutefois, le texte prévoit une certaine souplesse pour les unités commerciales ouvertes avant la publi-
cation de la loi : ces dernières ne sont pas soumises à autorisation si la surface n’excède pas les 20m
2
.
Ressource 2  La CNIL et le RGPD
La CNIL (www.cnil.fr) est une instance de 
contrôle et de sanction qui a pour objectif de 
veiller à la protection des données à caractère 
personnel.
Chaque citoyen a la possibilité de véri er s’il est enregistré dans 
un  chier et, le cas échéant, de consulter son dossier et de faire 
valoir un droit d’opposition ou de recti cation.
www.cnil.fr
#
site
foucherconnect.fr
/
22ado08
RGPD : par où commencer ?
Étudiant(e) en BTS MCO, vous souhaitez mieux appréhender les diﬀ érentes unités commerciales qui vous 
entourent avant d’intégrer une entreprise dans le cadre de vos périodes de stage.
1
  Effectuez des recherches documentaires sur les réseaux de distribution suivants : Decathlon, 
Biocoop, Cdiscount, METRO et Carrefour. 
2
  Pour chaque réseau, précisez sous la forme d’un tableau : le format d’unité commerciale, 
la cible, la méthode de vente, la présence d’un réseau physique et/ou virtuel, 
et le développement d’une stratégie omnicanale.
3
  Présentez vos résultats à partir d’un logiciel de traitement de texte ou d’un diaporama.
EXERCICE
1
SE TESTER

SE TESTER
foucherconnect.fr/22ado07
QUIZ
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ENTRAÎNEMENT
Ressource 1  L’impact environnemental de la loi ALUR
La loi sur l’accès au logement et la rénovation de l’ur-
banisme rénové (ALUR) a été dé nitivement adoptée 
par le Parlement le 20février [2014]. Cette loi […] 
vise notamment l’objectif de construire plus dense 
pour épargner les terres agricoles et limiter l’impact 
des zones « arti cialisées » sur l’environnement. […]
La loi ALUR inaugure une limitation drastique des 
surfaces de stationnement « au sol ». […] Les par-
kings standards ne pourront excéder les trois quarts 
de la surface de plancher des bâtiments a ectés aux 
commerces. Sur dérogation, en fonction des plans 
locaux d’urbanisme, ce seuil pourra toutefois être 
relevé à un niveau pouvant aller jusqu’à la totalité de 
la surface de plancher a ectée aux commerces. Dans 
le détail, les places de stationnement non imperméa-
bilisées compteront pour la moitié de leur surface. 
Les espaces paysagers en pleine-terre et les surfaces 
réservées à l’auto-partage seront déduits de l’emprise 
au sol plafonnée. De même, les places de station-
nement (devenant obligatoires dans les nouvelles 
constructions/extensions) dédiées à l’alimentation 
des véhicules électriques rechargeables seront égale-
ment déduites de l’emprise au sol.
[…] Les commerces auront toutefois la possibilité 
d’étendre les aires de stationnement en infrastructure, 
ou en superstructure. Ceci veut dire que les prochains 
centres commerciaux pourront construire des aires 
de stationnement souterraines ou à étage soit direc-
tement sur le toit du bâtiment commercial, soit en 
surélévation des surfaces au sol dédiées au parking ren-
trant dans le quota, soit sous les infrastructures. Cette 
possibilité devrait surenchérir le coût de construction 
des nouveaux équipements comme on s’en doute, 
mais aussi les projets d’extension. […] Sachant que la 
réglementation ne s’appliquera qu’aux magasins, ali-
mentaires ou spécialisés, les futurs équipements com-
merciaux pourront parfaitement contourner le quota 
en créant une cafétéria, ou une salle de cinéma par 
exemple, qui ajouteront à l’attractivité du complexe 
créé et fera sauter les quotas… […]
Dominique André-Chaigneau, Toute la Franchise, 24.02.2014
Ressource 2  La loi ALUR et le SCOT*
[…] Le SCOT [schéma de cohérence territoriale] 
devient tout-puissant
Jusqu’à maintenant, selon l’article L122-2 du Code 
de l’urbanisme, les communes non couvertes par un 
SCOT ne pouvaient modi er leur plan local d’urba-
nisme (PLU) pour ouvrir à l’urbanisation une zone 
à urbaniser délimitée après le 1
er
 juillet 2002 ou une 
zone naturelle. Pour les zones forestières et les zones 
agricoles, les communes pouvaient modi er le PLU 
en cas de besoin. Avec la loi ALUR, cette possibilité 
est désormais fermée. En e et, la loi ALUR modi e 
le texte de l’article L122-2 du Code de l’urbanisme 
en y ajoutant les zones agricoles et forestières. Désor-
mais donc, le SCOT devient obligatoire pour toute 
ouverture d’urbanisation. Et l’étau se resserre sur les 
autorisations de création d’équipements commer-
ciaux en zone agricole.
En e et, jusqu’alors les communes pouvaient deman-
der une dérogation préfectorale qui n’était refusée 
que si le projet d’urbanisation présentait des incon-
vénients excessifs sur l’environnement ou les activités 
agricoles au regard de l’intérêt que représente pour la 
commune la modi cation du plan. Avec la loi ALUR, 
la dérogation ne pourra être accordée qu’en l’absence 
d’atteinte aux espaces naturels, agricoles et forestiers 
ou aux continuités écologiques. De plus, la déroga-
tion ne pourra être accordée que si le projet prouve 
qu’il ne conduit pas à une consommation excessive 
de l’espace ou génère un impact excessif sur les  ux 
de déplacement et nuit à une répartition équilibrée 
entre emploi, habitat, commerce, et services. Un vrai 
casse-tête pour les promoteurs ! […]
Dominique André-Chaigneau, Toute la Franchise, 24.02.2014
* Le SCOT est l’outil de conception et de mise en œuvre d’une 
planification stratégique intercommunale, à l’échelle d’un large 
bassin de vie ou d’une aire urbaine, dans le cadre d’un projet 
d’aménagement et de développement durables (PADD).
Titulaire d’un BTS MCO et fort(e) d’une première expérience réussie dans un réseau de distribution spécialisé 
dans la jardinerie, vous avez décidé de développer votre propre magasin en franchise. Ayant le souci de l’impact 
environnemental de votre future activité, vous souhaitez actualiser vos connaissances juridiques en la matière.
>
  Dans une note structurée, montrez comment le législateur intervient aﬁ n de minimiser l’impact 
environnemental des activités commerciales.
EXERCICE
3
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2   Identiﬁ er les diﬀ érents formats d’UC et leur cadre légal
ENTRAÎNEMENT
Stagiaire au sein de l’entreprise Showroomprive.com, votre tutrice Anissa souhaite vous sensibiliser à 
l’importance de la prise en compte du marché dans la stratégie commerciale de l’entreprise, et vous remet à 
ce titre des documents tirés de la Fevad.
1
  Présentez, sous la forme d’un compte-rendu sous traitement de texte, la situation actuelle 
du e-commerce.
2
  Expliquez comment votre entreprise peut exploiter ces informations dans le cadre 
de sa stratégie commerciale.
EXERCICE
4
Ressource  Extrait des chiﬀ res clés 2021 de la Fevad
Le e-commerce représente 13,1 %
de l’ensemble du commerce de détail
de produits en 2020, soit une augmen-
tation de 3,3 points par rapport
à 2019 contre + 0,7 point en moyenne 
par an habituellement.
Le gain de parts de marché
est particulièrement important dans
les secteurs non alimentaires où les 
commerces physiques ont pu, grâce
à leurs ventes internet, maintenir
une partie de leur activité pendant
les périodes de confinement.
Le secteur de l’alimentaire en ligne 
enregistre lui aussi une progression 
importante, malgré le fait que les 
commerces physiques alimentaires 
soient restés ouverts.
Part du e-commerce
dans le commerce de détail
2018   9,1 %
2019   9,8 %
2020  13,1 %
Chiffres d’affaires e-commerce
par secteur
(CA 2020 en milliards d’euros)
Produits grande consommation 10,7
Habillement 5,4
Équipement maison high-tech 4,3
Équipement maison électroménager 2,4
Produits culturels physiques neufs NC
Part du e-commerce
dans le commerce
 12 % de sites marchands par rapport
à 2020
177 000 sites marchands actifs
Répartition de l’activité e-commerce
par taille des e-marchands
• Moins de 100 000 € par an
1,5 % du CA du marché
73,2 % des sites
• De 100 000 € à 1 million d’€ par an
6,7 % du CA du marché
20,1 % des sites
• De 1 à 10 millions d’€ par an
17,3 % du CA du marché
5,6 % des sites
• Plus de 10 millions d’€ par an
74,5 % du CA du marché
1,1 % des sites
Rentabilité des sites des ventes
de produits
• Sites de plus de 100 millions d’euros 
annuels
75 % rentables
12 % à l’équilibre
• Sites de moins de 10 millions 
d’euros annuels
65 % rentables
23 % à l’équilibre
Top 5 de pénétration
des sites e-commerce
Part des cyberacheteurs ayant acheté
sur le site, toutes catégories
confondues, au cours des 12 derniers
mois (à fin septembre 2020).
1 Amazon   51,1 %
2 Fnac   24,2 %
3 Cdiscount   17 %
4 E.Leclerc   14,6 %
5 Veepee   14,1 %
Répartition des acteurs
15 % du volume d’affaires du panel iCE 
100 ventes de produits Fevad
+27 % par rapport à 2019
2018   + 16 %
2019   + 14 %
2020  + 27 %
Modes de paiement utilisés
En % du CA e-commerce vente de produits 
2018
Cartes bancaires   80,1 %
Portefeuilles en ligne   11,5 %
Crédits conso   3,9 %
Virements/prélèvements   0,9 %
Autres modes de paiement (cartes 
privatives, chèques, chèques cadeaux, 
contre-remboursement, paiements en 
magasin, agence, mandat cash, lettre 
chèque…)   3,7 %
Livraison
42 % des e-acheteurs abonnés à au moins 
un service de livraison
Modes de livraison utilisés
À domicile   86,2 %
En points relais   64,3 %
En click & collect   41,1 %
E-réservation   12,1 %
En consigne   8,6 %
Au travail   4,6 %
20 % des e-acheteurs ont utilisé au moins 
un service de livraison express au cours 
des trois derniers mois.
Volume d’affaires
des places de marché
Fevad, Chi res clés e-commerce, 2021
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Synthèse
1. Les di érents formats d’unités commerciales
A. Les unités commerciales physiques
Une unité commerciale physique (magasin) permet à un client potentiel d’accéder à une oﬀ re de produits 
ou de services et d’être en contact physique avec cette oﬀ re.
Elle se distingue grâce à plusieurs critères tels que la cible (BtoC ou BtoB), les méthodes de vente 
(traditionnelle, automatique, en libre-service) ou les formats.
• supermarché (ex.: Intermarché, Super U);
• hypermarchés (ex.: Carrefour, Leclerc);
• SDPM (ex.: Lidl, Aldi);
• drive (ex.: Leclerc drive, Auchan drive).
Formats d’UC à dominante alimentaire Formats d’UC à dominante non alimentaire 
• les grands magasins (ex.: BHV, Galeries Lafayette);
• les magasins multi-commerces 
(ex.: Monoprix, Inno);
• les GSS (ex.: Leroy Merlin, Decathlon).
Dans le cadre de relations de BtoB, il existe deux types d’unités commerciales: les grossistes qui jouent le 
rôle d’intermédiaires de la distribution et les cash et carry, grandes surfaces réservées aux professionnels 
en libre-service.
B. L’implantation des unités commerciales physiques 
dans un ensemble commercial
Les unités commerciales sont généralement rassemblées autour d’ensembles commerciaux. Un ensemble 
commercial correspond au regroupement de plusieurs points de vente dans un lieu géographique donné. 
Lorsque le lieu comprend un magasin locomotive, on parle de centre commercial.
Diﬀ érentes formes d’ensembles commerciaux existent:
Centres commerciaux régionaux, 
locaux ou intercommunaux
Parcs d’activités 
commerciales
Centres 
de magasins d’usine
Galeries 
marchandes
Espaces 
piétonniers
C. Les unités commerciales virtuelles et le e-commerce
L’unité commerciale virtuelle n’a pas d’existence physique. Le client accède à l’oﬀ re de produits ou de services 
et réalise sa commande par le biais de médias (internet, télévision, catalogue, etc.). L’unité commerciale 
virtuelle repose donc sur la vente à distance et le e-commerce. Le e-commerce correspond à l’ensemble des 
transactions réalisées à distance par le biais de l’outil digital à partir de diﬀ érents supports: smartphone, 
tablettes, ordinateurs, consoles connectées, etc.
Aﬁ n de faciliter l’achat en ligne, diﬀ érents moyens sont exploités par les réseaux: les catalogues (VPC); le 
t-commerce (téléphone: centre d’appels), le e-commerce (pure players et click&mortar), le m-commerce 
(tablette, smartphone), le v-commerce (virtual-commerce), les réseaux sociaux.
Les marketplaces occupent une place de plus en plus importante et permettent à l’internaute d’accéder à un 
centre commercial virtuel regroupant des oﬀ res de plusieurs commerçants ou plusieurs enseignes. 
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D. L’omnicanalité des réseaux et la phygitalisation 
des unités commerciales 
Les unités commerciales désireuses de répondre au mieux aux besoins et nouveaux comportements de leurs 
clients vont mettre en place une stratégie omnicanale. Cette dernière consiste à utiliser simultanément la 
distribution physique en point de vente et le e-commerce (site web et application mobile) et éventuellement 
un catalogue.
Les principaux enjeux de la stratégie omnicanale sont:
• d’optimiser la couverture du marché pour améliorer la présence et la visibilité de l’UC;
• d’élargir la zone de chalandise;
• de conquérir de nouveaux clients;
• d’augmenter le taux de pénétration en multipliant les points de contact avec la clientèle.
La phygitalisation des points de vente consiste à combiner les avantages d’un magasin physique avec des 
solutions digitales: il s’agit donc ici d’utiliser au sein de l’unité commerciale physique des applications 
ou outils digitaux (borne, tablette, service click&collect…). La phygitalisation a pour principaux enjeux 
d’améliorer et optimiser l’expérience client dans une logique de rentabilité et renforce l’omnicanalité des 
réseaux, et vice-versa.
2. Les règles d’urbanisme commercial
Diﬀérentes règles régissent le paysage commercial aﬁn, d’une part, de veiller à un équilibre dans l’urbanisme 
commercial et, d’autre part, de limiter l’impact des activités commerciales sur l’environnement.
A. La Commission départementale de l’aménagement 
commercial
Dans le cadre d’une implantation ou d’un agrandissement d’un commerce de plus de 1000m
2
, un projet doit 
être déposé et soumis à la CDAC. Cette dernière est instituée par un arrêté préfectoral prévu à l’article R.751-1 du 
Code de commerce. Présidée par le préfet, chaque CDAC est composée de sept élus, dont le maire de la commune 
d’implantation, et de quatre personnalités qualiﬁées en matière de consommation, de développement durable 
et d’aménagement du territoire. La CDAC a pour mission de se prononcer sur les eﬀets du projet en matière 
d’aménagement du territoire, de développement durable et de protection de l’environnement et dispose 
d’un délai d’un mois pour se prononcer. En cas d’avis défavorable, un recours est possible auprès de la CNAC 
(Commission nationale de l’aménagement commercial) qui dispose alors de quatre mois pour se prononcer.
Dans le cadre de l’implantation des drives, l’article129 VI de la loi ALUR (accès au logement et urbanisme 
rénové) déﬁnit et encadre ces derniers: «constituent des points permanents de retrait par la clientèle 
d’achats au détail commandés par voie télématique, organisés pour l’accès en automobile, les installations, 
aménagements ou équipements conçus pour le retrait par la clientèle de marchandises commandées par 
voie télématique ainsi que les pistes de ravitaillement attenantes.» La loi soumet ainsi à autorisation 
d’exploitation commerciale tout agrandissement ou création de surface.
B. Les règles d’intégration dans le paysage local
En cas de projet de modiﬁcation de la devanture d’un commerce (modiﬁcation ou remplacement de la 
vitrine, changement de menuiserie…), une déclaration préalable doit être demandée en mairie. De plus, 
diﬀérentes conditions relatives à l’emplacement des enseignes commerciales doivent être respectées aﬁn 
notamment de garantir la sécurité routière, la circulation et la signalisation, et l’éclairage des enseignes 
doit viser à réduire les nuisances lumineuses et les consommations d’énergie.
b Commission départementale de l’aménagement commercial (CDAC) 
b enseigne commerciale b loi ALUR b loi LME b omnicanalité b phygitalisation 
b règlement général sur la protection des données (RGPD) b t-commerce b v-commerce
voir lexique page
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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-84bc52c54451d26fe564e5cc11437a2a";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/9782216168293_Couv.jpg
Atouts compétences

NOUVELLE EDITION

100 exercices gradués
Syntheses rédigées etaudio
Compétences numériques ¢

+

Ressources
EN ACCES LIBRE

&
foucherconnect /1542365 H

FOUCHER






OPS/images/img-290-1.jpg
BTS
Tertiaires






OPS/images/backarrow.png












OPS/images/img-30-1.jpg







OPS/images/img-28-1.jpg






OPS/images/img-29-1.jpg






OPS/images/img-22-1.jpg





OPS/images/img-23-1.jpg
LR

LR ]

LA

e
H%@@

‘/De : msouleyman(@niceimmo.fr mar. 24/11/N 09:52
A': stagiaire@dadakoncept.com
| Objet : Régles légales et administratives

Bonjour,

Comme convenu, quelques informations supplémentaires qui vous permettront de respecter
le cadre légal et administratif de votre future implantation :

1. Les régles relatives aux enseignes commerciales : si votre projet prévoit une modification
d'implantation de l'enseigne déja en place, je vous invite a vous connecter sur le site suivant afin
d’évaluer avec précision les emplacements autorisés :

www.service-public.fr/professionnels-entreprises/vosdroits/F24357
2. Les régles en matiére d’éclairage des enseignes : afin de réduire les nuisances lumineuses

et la consommation d'énergie, l'éclairage nocturne des publicités, pré-enseignes et enseignes
lumineuses et des batiments non résidentiels est limité. Ci-dessous, un extrait des restrictions :

Type de dispositif Taille de l'agglomération Obligation d’extinction*
Enseigne lumineuse* Quelle que soit la taille Entre 1 heure et 6 heures du matin
Vitrine de magasin ou d’exposition Quelle que soit la taille Entre 1 heure et 7 heures du matin

* [Lexiste des dérogations.

3, Les régles en matiére de modification de vitrine : en cas de projet de modification de la devanture
d'un commerce, une déclaration préalable doit étre demandée en mairie.

M. Souleyman





OPS/images/img-21-1.jpg





OPS/images/img-26-1.jpg
CNIL.

COMMISSION NATIONALE
INFORMATIQUE & LIBERTES

PASSER A L'AcTioN

en 4 étapes






OPS/images/img-27-1.jpg





OPS/images/img-24-1.jpg
\(






OPS/images/img-25-1.jpg








OPS/images/img-19-1.jpg





OPS/images/img-20-1.jpg






OPS/images/img-17-1.jpg





OPS/images/img-18-1.jpg
il






OPS/images/img-11-1.jpg





OPS/images/img-12-1.jpg
ae

ad





OPS/images/img-15-1.jpg
ENVIRON
75000 16 millions

e @
DECES LIES AU TABAC

CHAQUE ANNEE @ DE FUMEURS
EN FRANCE®

3ml|llgs 2950 Im
3 AIDE A LARRET
(S0URCE: LESECHS 200 BUUT[QUES DU TABAC

Do DEVWOTEURS™  ppyiopmigen  wEC269%

(3IWNIABAC O SERVCEFR






OPS/images/img-16-1.jpg
WOKL  CARTEGAOEA  PANIOUALES  MiSOUUN  FOMWN  meoDtNE  Mission Y QT
MASCULIN
4
! MAILLOTS
CHAUSSANTS BN EAR

432 produis

O





OPS/images/img-13-1.jpg





OPS/images/img-14-1.jpg
e

Vous étes en apprentissag

4
Bio






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
. n
. n






OPS/images/img-10-1.jpg















OPS/images/img-2-1.jpg





OPS/images/img-1-1.jpg
1'¢ gt 28 annees

Animer et dynamiser

I'offre commerciale

Sous la coordination de
Nadia Ben Hamouda
Professeur déconomie-gestion, classes de BTS,
lycée Georges Sand, Domont et Sup de Vente ESSYM, Paris

Jean-Patrick Augeard Isabelle Marcon

Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, Professeur déconomie-gestion, classes de niveau

lycée Edouard Herriot, Lyon Bac+2, IUT de Cergy-Pontoise - Site de Saint-Martin

Caroline Baud Bouchard Céline Moreels

Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, Professeur d'économie-gestion, classes de BTS,

lycée Charles de Gaulle, Compiégne lycée Gérard de Nerval, Soissons

Catherine Guillien Sophie Mostefi

Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, Professeur d'économie-gestion, classes de BTS,

lycée Marie Curie, Versailles lycée Fustel de Coulanges, Massy

Florence Lamoliére Nabil Moumou

Professeur d'économie-gestion, classes de BTS, Professeur d'économie-gestion, classes de BTS,

lycée Victor Louis, Talence lycée Guillaume Tirel, Paris et Sup de Vente ESSYM,
Paris

FOUCHER






