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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/22rcar02
QUIZ  
Des quiz autocorrectifs pour vériﬁ er 
et évaluer ses acquis.
DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar01
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/22rcar03
AUDIO  
Une version audio mp3 de la synthèse 
pour bien mémoriser où que l’on soit !
Et plus de 20 liens (internet : vidéos, sites ; 
PDF ; Word ; Excel…) pour varier les supports
et enrichir les ressources de l’ouvrage.
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
22rcar08
Tu sais quoi de la signalétique ? 
ILV/PLV 
- 2,28 min
© Éditions  Foucher
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DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar01
COMPÉTENCE
> Valoriser l’o re sur le lieu de vente
VIDÉO + QUIZ
Comprendre les relations 
producteurs-distributeurs
Bon&Sain est 
une entreprise 
familiale 
implantée dans 
le Val-d’Oise, 
qui s’engage 
à produire 
des produits respectueux des qualités gustatives 
et écologiques. Initialement agricole, la ferme a 
développé ses activités en commercialisant dans 
un premier temps le lait des vaches de l’exploitation, 
puis en le transformant en fromage. 
Depuis deux ans, les propriétaires ont décidé de 
développer une gamme de yaourts : une partie du lait 
ainsi produit est transformé en yaourts directement 
fabriqués à la ferme. L’exploitation a tout d’abord testé 
la commercialisation de ses yaourts au sein de la 
ferme et dans quatre épiceries locales. Forte de son 
succès, elle envisage aujourd’hui de développer son 
réseau de distribution. 
•
Bon&Sain SARL
Localisation : Moisselles
E ectif : 8 personnes
CA : 150 000 €
CONTEXTE PRO
Vous avez été recruté(e) en qualité de stagiaire 
au sein de l’entreprise, et Mme Valaux, responsable 
commerciale de l’exploitation, vous missionne 
sur le développement du réseau de distribution 
des yaourts. Dans ce cadre, vous devez aider 
à sélectionner la stratégie de distribution et à 
préparer les futurs échanges avec les acheteurs.
VOTRE OBJECTIF

VOTRE OBJECTIF
3.1 Développer des documents textuels
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1  Comprendre les relations producteurs-distributeurs 
MISSIONS & RESSOURCES
MISSION
1
Suite à la participation de la ferme au Salon de 
l’agriculture, Mme Valaux vous informe qu’un 
acheteur d’une grande chaîne de distribution 
spécialisée en produits bio s’est montré inté-
ressé par les yaourts de l’exploitation. Après 
vous être entretenu(e) avec Mme Valaux, 
celle-ci vous demande de l’assister dans la 
stratégie de distribution à privilégier.
1. Présentez le circuit de distribution actuel et futur 
de l’entreprise. 
RESSOURCES
1, 2
2. Sélectionnez une stratégie de distribution en précisant et 
en justiﬁ ant vos critères de choix. 
RESSOURCES
2, 3
À RÉALISER
Sélectionner une stratégie de distribution
MISSION
2
Mme Valaux vous informe qu’un rendez-vous 
a été fixé prochainement dans les locaux de 
l’acheteur. Elle vous demande de l’assister 
dans la préparation de cette entrevue.
3. Relevez et expliquez les sources de divergences possibles 
auxquelles vous pourriez être confronté(e) durant 
l’entretien. 
RESSOURCES
2, 4, 5
4. Rédigez un argumentaire de vente. 
RESSOURCES
2, 6
À RÉALISER
Préparer l’entretien de négociation
MISSION
3
Afin de pérenniser les futures relations avec 
ce distributeur potentiel, vous réfléchissez à 
développer des partenariats.
5. Présentez sous forme d’une note adressée à Mme Valaux 
une proposition de collaboration avec le distributeur en 
justiﬁ ant votre choix. 
RESSOURCE
7
À RÉALISER
Proposer une collaboration
Les canaux de distribution
RESSOURCE
RESSOURCE

1
Le canal de distribution correspond à la voie d’acheminement du produit, du producteur au client  nal. 
Canal direct : aucun intermédiaire

Producteur Client
Exemple : producteur de plantes qui vend directement ses produits sur un marché.
Canal court : un intermédiaire
Producteur ClientDistributeur
Exemple : producteur qui vend sa production de plantes à une jardinerie, le distributeur.
Canal long : deux intermédiaires
Producteur ClientDistributeurCentrale d’achats ou de référencement
Exemple : producteur qui vend ses plantes à une centrale d’achats qui distribuera l’offre
dans les unités commerciales du réseau.

L’ensemble des canaux empruntés par le produit représente le circuit de distribution.
Les producteurs utilisent généralement plusieurs canaux de distribution a n de maximiser leur présence sur le marché.
© Éditions  Foucher
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De : Mme Valaux
À : stagiaire
Date : 10/03/N
L’o re yaourts de la ferme est composée de deux gammes :
➤ les Classiques (100 g) : nature et fruités avec lit de fruits ;
➤ les Gourmands (180 g) : nature et brassés aux fruits.
Les yaourts sont conditionnés dans des pots en verre ; l’exploitation 
en produit chaque semaine 1 000, qu’elle commercialise en partie 
sur place à la ferme, le reste étant revendu directement à quatre 
épiceries locales.
Labellisés AB, les yaourts ont été à plusieurs reprises, et cette année 
encore, lauréats au Concours général agricole de Paris, où ils ont 
obtenu trois médailles. La ferme a également eu le privilège d’obtenir 
l’appellation « Restaurant et producteur artisan de qualité ».
La production de la ferme n’est à ce jour pas à son maximum. M. Ziad, responsable 
du site, estime que l’exploitation peut augmenter ses capacités et fabriquer jusqu’à 
2 500 pots par semaine.
La ferme ne souhaite pas distribuer ses produits dans des points de vente qui ne partagent 
pas ses valeurs et son positionnement. C’est notamment pour cela qu’il a été décidé de 
ne pas approvisionner des magasins implantés à plus de 200 km de l’exploitation.
Prix de vente unitaires HT négociés avec les distributeurs locaux :
Gamme Nature Aux fruits
Classiques 0,32 centimes 0,40 centimes
Gourmands 0,65 centimes 0,70 centimes
Compte rendu d’entretien avec Mme Valaux
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Les diﬀ érentes stratégies de distribution
RESSOURCE
RESSOURCE

3
• La distribution intensive
[C’est] un mode de distribution qui consiste à faire distribuer un produit dans le plus 
grand nombre de points de vente possible. Elle est donc recommandée pour les produits 
ou services dont les consommateurs ont des besoins importants. L’objectif étant de faci-
liter l’accès et d’assurer la disponibilité permanente du produit auprès des clients. […] 
Cela permet d’installer la marque et le produit dans l’esprit des consommateurs, qui les 
retrouvent partout […], et d’avoir une couverture globale du marché. Le risque pour 
le producteur est de perdre la maîtrise de la distribution de ses produits : prix de vente, 
place et disposition du produit dans le point de vente. […]
• La distribution sélective
Dans ce cas, vous sélectionnez les points de vente qui vont distribuer vos produits sur 
des critères qui correspondent à votre positionnement. L’avantage de cette stratégie est 
de se concentrer sur quelques points de vente que vous pouvez contrôler. L’inconvénient 
est qu’il faut sélectionner ces points de vente et, en fonction de votre produit, former les 
personnels de vente.
• La distribution exclusive
Dans ce cas, vous accordez l’exclusivité de la commercialisation de votre produit à un 
territoire ou à un seul point de vente. Ce mode de distribution convient aux produits à 
prix élevé, à forte marge et à faible volume de production.
https://business-builder.cci.fr
© Éditions  Foucher
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1  Comprendre les relations producteurs-distributeurs 
RESSOURCE
RESSOURCE

5
[…] La pression entre industriels et distributeurs est à 
son comble en ce moment. Comme tous les ans, ils ont 
jusqu’au 28 février pour établir les contrats des produits 
qui seront mis en rayons durant l’année. […]
A  chette de déréférencement des produits « pour faire 
peur » placardée dans le box de négociation, simulacre 
de rayon dont la lumière s’éteint volontairement…, tous 
les arti ces sont bons pour gagner ce combat, entretenu 
par une guerre des prix entre les grandes surfaces. « Beau-
coup de nos fournisseurs sont en province, indique Ben-
jamin, et on leur demande de venir plusieurs fois par 
semaine », pour une négociation qui ne se résume pas 
à « une discussion autour d’un prix d’achat. On leur 
demande toujours plus : 5 % du chi re d’a aires que 
l’on fait avec eux, la prise en charge des promotions, et 
toujours plus de contrepartie pour la mise en avant de 
leurs produits… ».
Concrètement, les réunions de négociation s’apparentent 
à une pièce de théâtre… avec des acteurs aux échanges 
très fermes. « On arrive à six face au fournisseur, raconte 
Benjamin. À peine ouvre-t-il la bouche qu’on lui coupe 
la parole. L’un de nous joue au gentil, l’autre à l’agressif, 
le troisième prend des notes… ».
[…] Le box d’achat est « très clairement destiné à établir 
une in uence psychologique », pour que l’industriel ait 
« des doutes permanents […] sur sa pérennité [à travail-
ler avec] l’enseigne », a expliqué Olivier Lauriol, fonda-
teur du cabinet de conseil Arkose consulting. […] Dans 
la négociation, tout est bon pour faire baisser les prix. 
[…] Et cela va jusqu’aux intimidations. « On peut aussi 
menacer le fournisseur de ne plus référencer ses nouveau-
tés, même s’il lui a fallu des mois pour créer un nou-
veau produit », raconte Benjamin. Quand la négociation 
patine, il reste une dernière cartouche pour faire plier 
l’adversaire. « Quand on ne parvient pas à nos  ns, c’est 
là qu’on va activer des leviers de blocages d’une référence 
déjà commercialisée », qui seront mis à exécution entre 
 n janvier et début février. […] La pratique est interdite 
en France, où il n’est pas permis d’interrompre unilatéra-
lement une relation commerciale avec un industriel sans 
respecter un préavis et la dénonciation d’un contrat (six 
mois de préavis en moyenne). […]
Les discussions s’interrompent rarement après le 28 
février. […] Peu d’industriels osent dénoncer ces pra-
tiques, tant ils risqueraient d’y laisser leur activité. […]
lemonde.fr, Cécile Prudhomme, 01.02.2020
Les techniques de négociation des distributeurs pour faire plier les fournisseurs
RESSOURCE
RESSOURCE

4
Industriels et distributeurs se rencontrent tous les ans 
a n de négocier les contrats pour l’année à venir. Sou-
vent con ictuelles, ces négociations  xent notamment 
les tarifs des produits achetés par la grande distribution. 
Ces moments sont importants pour les industriels-
producteurs : en e et, être référencé dans la grande dis-
tribution assure les débouchés commerciaux de leur o re. 
Les enjeux sont donc vitaux pour les deux acteurs, mais 
plus encore pour les industriels, pour qui ces tractations 
relèvent souvent du parcours du combattant, l’appareil 
commercial français étant dominé par quelques distri-
buteurs qui dominent le marché et y imposent souvent 
leurs règles.
Dans quel cadre ?
Les négociations durent tout l’hiver et se terminent le 
dernier jour du mois de février : les fournisseurs doivent 
envoyer avant le 30 novembre leurs conditions générales 
de vente (CGV) aux centrales d’achat des distributeurs. 
Ces négociations ne visent pas seulement à  xer le prix 
de vente des produits, même s’il reste la pierre d’achop-
pement, mais également à parvenir à un accord sur des 
critères de sélection importants tels que l’implantation 
des produits en rayon, les délais de règlement, etc.
Comment sont organisées ces négociations ?
Ces discussions sont encadrées par di érents textes de 
loi. En e et, a n d’équilibrer les relations producteurs-
distributeurs et de restaurer la con ance entre les acteurs, 
le législateur est intervenu à di érentes reprises : la 
LME de 2008, qui plafonne les délais de paiement ; la 
loi Sapin 2 de 2016, qui oblige les fournisseurs à indi-
quer dans les CGV le « prix prévisionnel moyen » des 
principales matières agricoles qu’ils utilisent ; la loi EGa-
lim qui majore le seuil de revente à perte de 10 % pour 
les denrées alimentaires de grande consommation ; et 
plus récemment, la promulgation de la loi EGalim 2 
qui devrait notamment garantir une meilleure prise en 
compte des coûts de production des agriculteurs lors des 
négociations.
Si les parties ne parviennent pas à se mettre d’accord, le 
contrat ne peut être conclu et le produit n’est plus réfé-
rencé chez les distributeurs. C’est ainsi toute une chaîne 
de commercialisation qui risque de s’e ondrer pour le 
producteur.
A n de limiter les pratiques abusives, la loi Macron de 
2015 a pour objectif de dissuader les distributeurs de 
maintenir les pratiques abusives en modi ant le plafond 
des amendes : 5 % du CA contre 2 millions d’euros.
Les négociations entre la grande distribution et les producteurs
© Éditions  Foucher
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La certiﬁ cation Agriculture biologique
RESSOURCE
RESSOURCE

6
Signe o  ciel de qualité, la certi cation Agriculture biologique (AB) atteste que le 
mode de production de l’entreprise respecte l’environnement (élevage, pesticides, 
etc.). La certi cation part d’une démarche volontaire de la part d’une entreprise, 
qui atteste qu’une o re (produit ou service) ou un processus respecte un référentiel 
préétabli.
En croissance, le marché est tiré par une demande de plus en plus importante. L’évo-
lution du comportement des consommateurs ainsi que les di érents scandales sani-
taires ont permis à ce secteur de se développer. Plus sensibles à la préservation de 
l’environnement dans leurs actes d’achat et de consommation, les consommateurs 
trouvent donc dans le bio une réponse à leurs attentes : une agriculture plus saine, 
plus écologique ; le tout dans une démarche de développement durable.
Les diﬀ érentes formes de partenariats
RESSOURCE
RESSOURCE

7
L’ECR [eﬃ  cient consumer response] est une démarche de partenariat entre industrie et commerce visant, par la 
connaissance en temps réel des ventes au point de consommation, à gérer en commun les approvisionnements, les 
promotions et les nouveaux produits.
L’ECR propose ainsi une collaboration eﬃ  cace entre industriels et distributeurs de manière à réaliser de substantiels 
gains de productivité. […] Son objectif est double : limiter les ruptures de stock (et les pertes de chiﬀ re d’aﬀ aires qui en 
résultent) et partager les informations entre les acteurs des processus grâce aux TIC [technologies de l’information et de la 
communication]. À partir de la connaissance des besoins et des clients, l’ECR vise à optimiser les diﬀ érents maillons de la 
chaîne logistique aﬁ n de rechercher l’apport de valeur ajoutée pour le client sur chacune des opérations.
D’après www.faq-logistique.com
Le trade marketing consiste à rechercher des domaines dans lesquels les intérêts d’un producteur et d’un 
distributeur ne sont pas antagonistes mais au contraire convergents, et à mener en commun des actions qui servent à la fois 
les intérêts de l’un et de l’autre. […] Les principaux domaines dans lesquels se développe le trade marketing sont les suivants :
1. l’organisation logistique : par un échange d’informations et une harmonisation de leurs systèmes de transport, de stockage 
et même parfois de gestion informatique […] ;
2. la coopération en matière de merchandising : un grand producteur national […] peut aider eﬃ  cacement ses clients 
distributeurs à tirer le meilleur parti de leur linéaire par un bon merchandising ;
3. les opérations promotionnelles conjointes : […] on voit un producteur et une enseigne de distribution s’associer pour 
mener ponctuellement une opération promotionnelle spéciﬁ que.
A. De Baynast, J. Lendrevie, J. Levy, Mercator, © Dunod, 2021 pour la 13
e
 édition, Malakoff.
La GPA [gestion partagée des approvisionnements] est une […] stratégie 
de réapprovisionnement continu. […] En adoptant une démarche collaborative, 
le fournisseur devient coresponsable de l’approvisionnement de ses entrepôts 
sur la base des données qui lui sont transmises. À partir des informations 
concernant les stocks et/ou les ventes transmises par le distributeur, l’industriel 
peut lui-même calculer ses prévisions de besoins et adapter sa production et ses 
ressources logistiques. Basée sur le partage de l’information, sur la coopération 
et l’adoption d’une stratégie « gagnant-gagnant », la GPA a pour objectif la 
réduction des stocks, la diminution des ruptures […] et l’adaptation des moyens 
et des ressources aux besoins réels des consommateurs.
D’après www.faq-logistique.com
© Éditions  Foucher
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1  Comprendre les relations producteurs-distributeurs 
ENTRAÎNEMENT
Vous avez récemment intégré la marque Pampers en qualité de représentant en GMS (grandes et moyennes 
surfaces). Vous avez pour objectif de développer la présence de la marque dans les magasins dont vous avez 
la responsabilité. Suite à une entrevue avec le chef de rayon d’un hypermarché, ce dernier vous a indiqué la 
volonté de son directeur de magasin de développer le category management par la création d’un univers Bébé.
1
  Justiﬁ ez l’intérêt pour votre marque de participer à la mise en place du category management 
chez ce distributeur.
2
  Proposez des actions à destination du distributeur dans le cadre de cette mise en place.
Ressource   Le category management
Le category management ou « management par catégories de produits » organise les points de vente en univers 
de consommation. L’assortiment est ainsi départementalisé.
Menée conjointement entre distributeurs et industriels, cette méthode d’optimisation des ventes a pour objec-
tif de mieux répondre aux besoins de la clientèle, cette dernière retrouvant dans un seul univers toute une o re 
spéci que. Exemple : l’univers Bébé est composé d’une o re alimentaire, textile, soin, hygiène, etc.
La gestion d’un univers est con ée à une seule personne, le category manager, qui devra notamment assurer 
les fonctions achats et marchandising.
Le category management a un double objectif : améliorer les performances des distributeurs et des industriels 
et proposer une valeur ajoutée à la clientèle.
%
CA

Trafic
Faire rencontrer
la catégorie
clients
en contact
Panier
Valoriser le panier
%
Faire stopper et acheter
clients
qui achètent
Taux de
transformation
Nombre et valeur
des produits
Fréquence
de visite
Faire revenir grâce
à une expérience 
d’achat réussie
Fidélité
FIDÉLITÉ
Titulaire du BTS NDRC, vous lancez, avec deux camarades de votre 
promotion, votre propre marque de produits sportswear. Après avoir 
attentivement observé et analysé le marché et ses tendances, vous 
avez opté pour un positionnement « chic décontracté ». Vos produits 
sont fabriqués en France et bénéﬁ cient tous du label « Origine France 
garantie ». Forts d’un premier succès sur votre site marchand, vous 
souhaitez aujourd’hui développer votre présence sur le réseau physique.
1
  Présentez votre circuit de distribution.
2
  Indiquez le canal de distribution que vous privilégierez. Justiﬁ ez votre choix.
SE TESTER

SE TESTER
foucherconnect.fr/22rcar02
QUIZ
EXERCICE
1
EXERCICE
2
© Éditions  Foucher
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ENTRAÎNEMENT
Vous êtes stagiaire au sein de l’entreprise EquiBois, qui commercialise du bois de chauﬀ age. Le commercial auquel 
vous êtes rattaché(e) vous indique que vous avez rendez-vous avec le chef de rayon d’une grande surface spécialisée 
avec laquelle vous travaillez déjà. En eﬀ et, cette dernière compte dans son assortiment votre produit Bois Bûche.
Le boom des ventes des poêles à granulés a eu pour eﬀ et d’augmenter la demande sur les granulés. Votre 
entretien a donc pour objectif de référencer votre produit Granulés Bois, issu de forêts gérées durablement et 
certiﬁ é NF Biocombustibles solides. Vous vous ﬁ xez comme objectif de placer trois palettes de 65 sacs de 15 kg, 
soit 0,98 tonne par palette, pour une première commande. Le prix de vente conseillé TTC est de 399 € pour 
une palette avec un coeﬃ  cient multiplicateur de 2,15. Une marge de négociation (jusqu’à 8 % de remise) est 
possible si le chef de rayon commande plus d’une palette. Le prix du transport est compris.
1
  Proposez un argumentaire de vente.
2
  Traitez l’objection prix : « Vos prix sont trop élevés, ma marge n’est pas sufﬁ sante. »
Lors de votre dernière période de stage, vous avez eu l’opportunité de participer aux consultations réalisées 
dans le cadre des États généraux de l’alimentation (EGA). Votre enseignant vous demande de présenter 
l’événement à la classe.
1
  Présentez les EGA et leurs enjeux à partir d’une recherche sur internet.
2
  Justiﬁ ez l’intervention de l’État dans ce domaine.
3
  Démontrez l’importance d’une collaboration juste et équitable entre les acteurs.
Ressource  Le réseau ONF Énergie Bois
Le réseau ONF Énergie Bois est composé de producteurs locaux et de professionnels reconnus comme experts 
dans le bois de chau age. L’adhésion d’EquiBois à ce réseau depuis sa création lui permet d’a  rmer des valeurs 
favorables à la promotion d’une énergie écologique et renouvelable.
Ressource  #EGalim – Charte d’engagement 
La charte d’engagement « pour une relance de la création de valeur et pour son équitable répartition au sein 
des  lières agroalimentaires françaises » vise à con rmer les principaux éléments de consensus issus des ateliers 
nationaux du premier chantier des États généraux de l’alimentation. Elle a été signée par les représentants des 
acteurs de la production, de la coopération agricole, des entreprises de l’alimentaire et de la distribution le 
14 novembre 2017 […]. Le contenu de la charte d’engagement :
« Nous […], partageons quatre objectifs stratégiques portés dans les États généraux de l’alimentation :
• relancer la création de valeur et en assurer l’équitable répartition ;
• permettre aux agriculteurs de vivre dignement de leur travail par le paiement de prix justes ;
• mettre à la disposition du consommateur une alimentation saine, sûre, durable, accessible à tous en veillant 
à maintenir notre souveraineté alimentaire ;
• poursuivre la transformation des systèmes agricoles et agroalimentaires a n qu’ils soient hautement perfor-
mants sur les plans économique, social, environnemental et sanitaire.
Convaincus de la nécessité de travailler ensemble pour atteindre ces quatre objectifs, dans un environnement 
européen et international, prenant en compte les résultats des travaux des premiers ateliers nationaux des 
États généraux de l’alimentation, et notamment le constat partagé des e ets négatifs des dérives de la guerre 
des prix, conscients que les propositions issues de ces travaux ne produiront d’e et réel et rapide que si elles 
s’accompagnent, dès maintenant, d’un changement de comportement de tous les acteurs, dans le respect des 
règles de concurrence, décidons de nous engager dans la présente charte. »
http://agriculture.gouv.fr
EXERCICE
3
EXERCICE
4
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1  Comprendre les relations producteurs-distributeurs 
ENTRAÎNEMENT
Fort(e) d’une expérience réussie dans la vente de jouets pour 
enfants, vous avez décidé de lancer votre propre magasin 
virtuel en BtoB en proposant des produits artisanaux fabriqués 
en France.
Aﬁ n de faire connaître votre oﬀ re et de vous positionner 
comme une entreprise proposant des produits artisanaux 
100% français, vous souhaitez dans un premier temps limiter 
votre stratégie de distribution aux enseignes spécialisées dans le made in France.
À la suite de vos diﬀ érentes actions de prospection, une jeune entreprise souhaite collaborer avec vous, mais 
vous précise que sa structure étant nouvelle, elle souhaiterait bénéﬁ cier de délais de règlement de 60jours ﬁ n 
de mois. Après plusieurs échanges, vous devez déﬁ nir les CGV.
1
  Justiﬁ ez la pertinence du positionnement souhaité.
2
  Nommez et justiﬁ ez la stratégie de distribution envisagée.
3
  Indiquez les éléments sur lesquels vont porter vos CGV, puis précisez si les délais de règlement 
sollicités sont conformes à la loi.
4
  Listez les possibles divergences auxquelles vous pourriez être confronté(e) lors des futures 
négociations.
5
  Proposez une collaboration avec ce distributeur.
6
  Proposez des actions communes qui pourraient être réalisées en magasin. Justiﬁ ez vos choix.
Ressource 1  Les délais de règlement: les règles à connaître
Les retards de paiement a ectent la rentabilité et la compétitivité des entreprises. Pour y remédier, des évolu-
tions législatives sont venues renforcer les pouvoirs de sanctions et de contrôle de la DGCCRF.
Le délai convenu entre les parties pour régler les sommes dues ne peut dépasser 60jours nets, à compter de la 
date d’émission de la facture ou, à titre dérogatoire, 45jours  n de mois, sous réserve que ce délai dérogatoire 
soit inscrit dans le contrat et ne constitue pas une discrimination manifeste à l’égard du créancier. Le délai de 
45jours  n de mois peut se décompter des deux manières suivantes: date de facture + 45jours +  n de mois 
ou date de facture +  n de mois + 45jours.
De plus, le délai de paiement des factures périodiques (prévues au 3 du I de l’article289 du Code général des 
impôts) ne peut dépasser 45jours à compter de la date d’émission de la facture.
À défaut de délai convenu entre les parties, un délai supplétif s’applique, d’une durée de 30jours à compter 
de la réception des marchandises ou de l’exécution de la prestation demandée.
Les professionnels qui ne respecteraient pas ces dispositions encourent une amende administrative dont le 
montant ne peut excéder 75000euros pour une personne physique et 2millions d’euros pour une personne 
morale avec une publication systématique de la sanction sur le site de la DGCCRF et sur un support habilité 
à recevoir des annonces légales. Une publication peut aussi être mise en œuvre sur tous supports possibles en 
fonction des circonstances (article L.470-2 du Code de commerce).
www.economie.gouv.fr
Ressource 2  Les diﬀ érentes formes d’actions communes entre producteur et distributeur
Action
sur les prix
Animations-
dégustations
Jeux concours Merchandising
Merchandising

Communication 
EXERCICE
5
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Synthèse
1. Le canal et le circuit de distribution
Le canal de distribution correspond à la voie d’acheminement du produit, du producteur au client ﬁ nal.
Canal Nombre d’intermédiaires Exemple
Direct Aucun Producteur de plantes qui vend directement ses produits sur un marché.
Court Un intermédiaire: le distributeur Producteur qui vend sa production de plantes à une jardinerie, le distributeur.
Long
Deux intermédiaires: la centrale d’achats 
ou de référencement et le distributeur
Producteur qui vend ses plantes à une centrale d’achat qui distribuera l’offre 
dans les unités commerciales du réseau.
L’ensemble des canaux empruntés par le produit représente le circuit de distribution.
Les producteurs utilisent généralement plusieurs canaux de distribution aﬁ n de maximiser leur présence 
sur le marché.
2. Les di érentes stratégies de distribution
Le producteur peut commercialiser son oﬀ re en direct, c’est-à-dire sans intermédiaire et/ou développer 
des relations avec des distributeurs. Une très large majorité de producteurs ont recourt à une stratégie de 
distribution en collaboration avec un intermédiaire.
Stratégies de distribution Présentation
Stratégie de distribution intensive
Adaptée aux produits de type PGC (produits de grande consommation).
Consiste à distribuer les produits dans un maximum de points de vente.
Stratégie de distribution sélective
Consiste à choisir un nombre restreint de distributeurs qui seront sélectionnés selon certains 
critères : surface de vente, positionnement, services proposés, compétences de l’équipe, degré 
de spécialisation, etc.
Stratégie de distribution exclusive
Consiste à choisir des distributeurs spéciﬁ ques qui bénéﬁ cieront d’une exclusivité 
géographique sur un secteur déterminé et/ou d’une exclusivité de produits.
3. Les principaux critères de choix
Diﬀ érents critères sont à prendre en compte lors du choix par l’entreprise de sa stratégie de distribution :
• ses objectifs: quel produit? pour quelle cible? à quel prix?;
• la nature de son oﬀ re: le produit commercialisé peut nécessiter la présence d’une force de vente;
• son positionnement: l’image voulue de l’entreprise dans l’esprit des consommateurs;
• sa cible: les exigences de la clientèle en matière de conseils, de services;
• ses caractéristiques: sa taille ou ses ressources ﬁ nancières;
• la concurrence: l’entreprise peut décider de s’aligner ou de se diﬀ érencier de la concurrence;
• l’environnement, qu’il soit économique, social, politique, technologique ou réglementaire.
1
RETENIR AUTREMENT

RETENIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar03
AUDIO  
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4. Les relations producteurs-distributeurs
A. Une relation déséquilibrée
Chaque année, producteurs et distributeurs se rencontrent aﬁ n d’entamer des négociations qui vont 
encadrer leurs relations commerciales pour l’année à venir, et notamment ﬁ xer les prix des produits achetés 
par la grande distribution. Ces tractations sont donc source de conﬂ its.
La nature du conﬂ it peut porter sur le prix, les conditions commerciales, les promotions, le merchandising, 
les délais de livraison et de réapprovisionnement ou encore l’implantation des produits en rayon.
À diﬀ érentes reprises, le législateur est intervenu par diﬀ érents textes de loi aﬁ n d’équilibrer et d’assainir 
les relations commerciales.
Les principales évolutions récentes et à venir sont:
• la loi de modernisation de l’économie (2008);
• la loi Sapin 2 (2016);
• les États généraux de l’alimentation (en cours).
B. Des formes di érentes de collaboration
Aﬁ n de développer des relations plus équilibrées, industriels et distributeurs pratiquent des formes de 
collaboration qui leur permettent de pérenniser leur relation tout en partageant un objectif commun: la 
satisfaction du consommateur. 
ECR
(Eﬃcient Consumer
Response)
Démarche de partenariat entre industrie et commerce visant à gérer en commun,
par la connaissance en temps réel des ventes au point de consommation,
les approvisionnements, les promotions et les nouveaux produits.
Trade marketing
Il consiste à rechercher des domaines dans lesquels les intérêts d’un producteur
et d’un distributeur ne sont pas antagonistes, mais au contraire convergents,
et à mener en commun des actions qui servent à la fois les intérêts
de l’un et de l’autre.
GPA
(Gestion partagée
des
approvisionnements)
Stratégie de réapprovisionnement continu qui privilégie une démarche
collaborative : le fournisseur devient co-responsable de l’approvisionnement
de ses entrepôts sur la base des données qui lui sont transmises.
Category
management
Le category management ou « management par catégorie de produits »
organise les points de vente en univers de consommation. L’assortiment est
ainsi départementalisé. Menée conjointement entre distributeurs et industriels,
cette méthode d’optimisation des ventes a pour objectif de mieux répondre
aux besoins de la clientèle, cette dernière retrouvant dans un seul univers
toute une oﬀre spéciﬁque.
b canal de distribution b category management b circuit de distribution b conditions 
générales de vente (CGV) b eﬃ  cient consumer response (ECR) b gestion partagée 
des approvisionnements (GPA) b stratégie de distribution b trade marketing
voir lexique page
189
MOTSCLÉS
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2
COMPÉTENCE
> Valoriser l’o re sur le lieu de vente
Préparer et suivre les 
accords de référencement
3NC est une société 
spécialisée dans la 
commercialisation de 
produits alimentaires 
orientaux 
à destination 
des entreprises. 
Présentée dans un showroom situé à Paris, où 
les professionnels peuvent se déplacer, l’oﬀ re est 
sélectionnée chez des producteurs orientaux implantés 
dans diﬀ érents pays (Algérie, Iran, Maroc, Tunisie, 
Turquie…) et est labellisée Max Havelaar. En eﬀ et, 3NC 
sélectionne avec soin ses fournisseurs locaux et leur 
garantit un niveau de rémunération décent. La clientèle 
de l’entreprise est principalement composée de 
revendeurs et, plus récemment, de chefs de rayon 
de la grande distribution. 
M. Noé, directeur des ventes de l’entreprise, souhaite 
développer la présence de l’entreprise dans la grande 
distribution. 
•
3NC
Localisation : Paris
E ectif : 18 personnes
CA : 780 000€
CONTEXTE PRO
Recruté(e) en qualité de stagiaire, vous allez 
travailler avec M. Noé aﬁ n de préparer les 
futures négociations avec actions à destination 
de la grande distribution.
VOTRE OBJECTIF

VOTRE OBJECTIF
1.1 Mener une recherche et une veille d’information
1.3 Traiter des données
DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar04
VIDÉO + QUIZ














[image: ]18
2  Préparer et suivre les accords de référencement 
MISSIONS & RESSOURCES
MISSION
1
Un rendez-vous est prévu avec Mme May, 
une cheffe de rayon d’un réseau de distri-
bution pour lequel vous avez effectué des 
recherches. Après étude de sa zone de cha-
landise, cette dernière souhaite intégrer des 
produits orientaux dans son univers vrac et 
plus spécifiquement des amandes décorti-
quées.
1. Expliquez l’importance pour l’entreprise de développer 
une relation de partenariat avec cet acteur de la grande 
distribution. 
RESSOURCES
1 à 3
2. Indiquez le type de décision privilégiée par ce réseau de 
distribution. 
RESSOURCE
2
3. Présentez et justiﬁ ez les éléments sur lesquels vont porter les 
accords de référencement. 
RESSOURCES
4, 5
À RÉALISER
Préparer les accords de référencement
MISSION
2
L’entretien a été concluant. M. Noé vous 
annonce qu’un second rendez-vous est 
prévu afin de contractualiser cette collabo-
ration. Mme May a décidé de passer une 
première commande pour un volume de 
50 kg. De plus, une opération promotion-
nelle étant organisée dans deux mois, elle 
souhaite que 3NC y contribue en mettant en 
avant son produit.
4. Justiﬁ ez l’importance des conditions générales de vente dans 
la relation commerciale. 
RESSOURCE
6
5. Évaluez le montant de la coopération commerciale que vous 
consentirez et expliquez le recours à cette pratique pour le 
producteur et le distributeur. 
RESSOURCES
5, 7, 8
6. Calculez votre marge globale, votre taux de marge et votre 
taux de marque avant et pendant l’opération promotionnelle. 
Commentez vos résultats. 
RESSOURCES
5, 9
FICHE OUTIL
1
7. Mesurez l’inﬂ uence des prix pratiqués par le distributeur sur 
les quantités vendues par ce dernier. Analysez les résultats en 
tant que producteur. 
RESSOURCE
9
FICHE OUTIL
1
8. Indiquez de quelle manière vous pourrez suivre les accords 
conclus avec le distributeur.
À RÉALISER
Appliquer et suivre les accords de référencement
Le processus d’achat en BtoB
RESSOURCE
RESSOURCE

1
Di érentes étapes successives composent le processus d’achat :
• Étape 1 > Reconnaître le besoin.
• Étape 2 > Décrire le besoin et rédiger le cahier des charges.
• Étape 3 > Rechercher les informations et les fournisseurs potentiels.
• Étape 4 > Évaluer les alternatives.
• Étape 5 > Sélectionner le fournisseur et passer la commande.
• Étape 6 > Contrôler et opérer le suivi.
La rédaction du cahier des charges et le lancement d’un appel d’o res peuvent permettre à l’entreprise de com-
muniquer sur ces éléments auprès des fournisseurs potentiels.
De nombreuses sources d’information sont disponibles : communication médias et/ou hors médias des fournis-
seurs, annuaires de professionnels, sites Internet d’entreprises, sites Internet spécialisés, contacts professionnels 
de l’entreprise, etc.
La relation étant axée sur la durée, notamment par la recherche de partenariat, la dernière étape du processus est 
très importante :
• pour le client : elle lui permet d’évaluer les performances du fournisseur (gestion de la relation commerciale, 
satisfaction du besoin, qualité du suivi, etc.) et de décider du maintien ou de l’arrêt de la relation ;
• pour le fournisseur-producteur : elle lui permet de véri er que le besoin de son client est satisfait et de péren-
niser la relation.
© Éditions  Foucher
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Votre prise de notes sur le marché des produits orientaux
RESSOURCE
RESSOURCE

3
→ Marché composé de 4 millions de musulmans et qui frôle les 380 millions d’euros.
→ Marché boosté pendant la période du Ramadan : dépenses moyennes des ménages : 394 € contre 
280 € le reste de l’année ; les GMS adaptent leur offre aﬁ n de répondre à la demande : pâtisseries 
orientales, fruits secs, viandes, etc. ; importantes opérations promotionnelles : le Ramadan est 
un événement calendaire à ne pas manquer pour les distributeurs.
→ Presque tous les segments enregistrent une croissance en volume supérieure à celle des pro-
duits non halal : liquide + 92,7 % ; surgelés sucrés + 31,5 % ; épicerie sucrée + 18,6 % ; traiteur 
libre-service + 18,5 %, surgelés salés + 17,2 %.
→ Le marché continue de proposer des produits inspirés du 
traditionnel : recettes italiennes, asiatiques, snacking, aide 
culinaire, etc.
→ Présence de plus en plus forte de produits en provenance 
de la Turquie.
→  Depuis  la  Covid-19,  les  GMS  ont  adapté  leur  circuit  de 
vente : le halal est visible et s’afﬁ che dorénavant en drive.
La décision de référencement dans la grande distribution
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Le référencement consiste pour un distributeur à vendre 
dans ses unités commerciales un produit ou une marque 
déterminée. La décision de vendre implique donc pour 
ce dernier d’acheter les produits chez ce fournisseur.
Les linéaires en magasin n’étant pas extensibles, les dis-
tributeurs doivent réaliser des choix quant aux références 
qu’ils vont proposer à la clientèle. Ces choix sont e ectués 
en fonction de la politique du distributeur et notamment 
de sa zone de chalandise.
La décision de référencer peut se réaliser de di érentes 
manières :
• centralisation : la décision de référencement est prise 
en amont par la centrale d’achats ou de référencement du 
réseau. Les choix sont donc imposés aux points de vente. 
Les managers n’ont pas de marge de manœuvre, même 
si une autonomie peut être laissée pour les produits frais 
par exemple ;
• décentralisation : une partie seulement des référence-
ments est réalisée par la centrale d’achats ou de référen-
cement du réseau. Les managers ont ainsi une autonomie 
dans leurs choix ;
• mixte :  le référencement est double, au niveau de 
la centrale dans un premier temps, puis au niveau des 
magasins. Les managers ont ainsi la possibilité de ne pas 
suivre les choix de la centrale.
La décision de référencement peut être réalisée, selon 
l’importance du produit à référencer, soit entre la direc-
tion commerciale du producteur et la centrale, soit entre 
un représentant du producteur-fournisseur et un chef de 
rayon du distributeur.
Les accords de référencement
RESSOURCE
RESSOURCE

4
Les accords de référencement matérialisent la relation entre le producteur et le dis-
tributeur concernant une o re déterminée dans le cadre du référencement conclu.
Ils portent principalement sur le produit, le prix et les conditions commerciales, 
les délais de livraison, le retour des invendus le cas échéant, les prestations (implan-
tation en tête de gondole, animations commerciales…), le matériel (mobilier, gon-
doles…), etc.
Ces accords font l’objet d’une négociation entre le producteur, généralement par 
le biais de son représentant, et le distributeur, par le biais de la centrale ou du chef 
de rayon si le point de vente a une marge de manœuvre.
© Éditions  Foucher
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2  Préparer et suivre les accords de référencement 
De : Stagiraire
À : M. Noé
Objet : Compte rendu de la réunion en date du 21/11/N
Lors de la réunion en date du 21 novembre, voici ce qui a été décidé.
• Recommander à la chef de rayon de se déplacer dans le showroom de l’entreprise.
• Veiller à choisir les endroits stratégiques du magasin, sous couvert de la chef 
de rayon, a n que les produits de l’entreprise soient facilement repérables dans 
l’univers. L’entreprise peut fournir du mobilier spéci que (PLV, ILV, gondole 
de présentation…).
• Ne pas hésiter à mettre les produits en rayon lors des visites a n de s’assurer 
d’une bonne visibilité.
• Organiser des animations commerciales (si le distributeur prévient 4 semaines 
à l’avance).
• Prix de vente unitaire au kg : 12,90 € HT. Une marge de négociation est 
envisageable selon les quantités achetées : remise maximum de 8 % à partir de 
25 kg commandés.
• Une remise de 15 % peut être consentie dans le cadre de la coopération com-
merciale a n de  nancer des opérations de MEA
1
. Si le mobilier est fourni ou 
qu’une animation commerciale est réalisée à nos frais, la coopération passe à 
7 % maximum.
• Dans la mesure où ce distributeur est un nouveau client, la remise maximale 
peut être accordée.
• Un prix moyen de vente conseillé doit être proposé a n de maintenir le posi-
tionnement de l’entreprise (commerce équitable) : 30 €/kg.
• Le CMHT appliqué par 3NC est de 1,96.
• Les commandes seront réalisées lors de la visite hebdomadaire du commer-
cial de l’entreprise.
• Aucune reprise d’invendus, notamment du fait de la nature de l’o re.
• Le règlement est réalisé sous 30 jours  n de mois.
• Soyez curieux ! Pensez à poser des questions aux vendeurs, responsables, etc. 
Les informations récoltées nous permettront de comprendre le fonctionne-
ment du magasin et surtout de nouer des relations privilégiées avec l’équipe.
1. MEA : mise en avant produit.
Compte rendu de la réunion commerciale
RESSOURCE
RESSOURCE

5
RESSOURCE
RESSOURCE

6
• Les CGV : elles correspondent au cadre dans le lequel va être nouée la relation commerciale 
entre producteur et distributeur. Elles visent à informer l’acheteur préalablement à toute tran-
saction et représentent le socle des négociations. Les CGV mentionnent notamment le pro-
cessus de vente, le barème de prix et de remises ainsi que les divers engagements des parties : 
logistique, conditions de règlement, etc. Le Code de commerce n’oblige pas les entreprises à 
publier leurs CGV en B to B, mais leur rédaction est fortement recommandée, l’absence de 
CGV pouvant constituer une présomption de discrimination.
• La  xation du prix : un producteur ne peut imposer un prix 
de vente. En e et, l’article L. 442-5 du Code de commerce 
précise : « Est puni d’une amende de 15 000€ le fait par toute 
personne d’imposer, directement ou indirectement, un carac-
tère minimal au prix de revente d’un produit ou d’un bien, 
au prix d’une prestation de service ou à une marge commer-
ciale. » Aussi, a n d’in uencer les prix, les producteurs uti-
lisent souvent « un prix public conseillé » ou « un prix moyen 
constaté », que les distributeurs sont libres de suivre ou non.
Les conditions générales de vente (CGV) et la ﬁ xation du prix
© Éditions  Foucher
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Notes concernant l’opération promotionnelle
RESSOURCE
RESSOURCE

9
→ Mme May a prévu de nous commander 30 kg d’amandes décortiquées supplémentaires pour l’opéra-
tion et sollicite un effort exceptionnel de notre part : le réseau demande à ses fournisseurs de partici-
per à l’effort commercial consenti à la clientèle.
→ Pour ne pas perdre ce contrat, M. Noé accepte une remise supplémentaire exceptionnelle de 1 €/kg.
PVTTC/kg hors promotion décidé 
par le distributeur
Promotion sur prix de vente TTC 
appliqué par le distributeur
CM appliqué par le distributeur 
(hors opération)
28,99 € – 2 €/kg 2,643
→ Quantités vendues pendant la semaine précédant l’opération : 8 kg.
→ Quantités vendues pendant la semaine suivant l’opération : 11,5 kg.
Marge avant, marge arrière
RESSOURCE
RESSOURCE

7
• La marge avant correspond à la marge commerciale réalisée par le distributeur.
Marge avant = Prix de vente HT – Prix d’achat HT
• La marge arrière correspond aux avantages  nanciers versés par un fournisseur à un distributeur en échange de ser-
vices (espace dans le linéaire, action de mise en avant en magasin ou sur prospectus, action de collecte ou de recyclage 
par le distributeur…). Elle est souvent source de con its entre producteur et distributeur.
Marge arrière = Prix d’achat facturé par le fournisseur – Prix réel payé par le distributeur
Exprimée en pourcentage du prix d’achat, elle peut représenter jusqu’à 40 % du prix facturé.
Exemple :
Prix catalogue fournisseur: 100

Marge avant
90 – 60= 30
Prix de vente
(décidé par le distributeur): 90
Prix de vente au distributeur: 60
Prix réel pour le distributeur: 40

Ristourne
100 – 60= 40

Marge arrière
60 – 40= 20
Les marges arrière sont en partie  nancées par la coopération commerciale. La DGCCRF les dé nit comme « un contrat 
par lequel un distributeur rend à son fournisseur, moyennant une rémunération, des services spéci ques permettant de 
mettre en valeur le produit fourni et de le commercialiser dans les meilleures conditions possible (a  ches, promotions, 
tête de gondole…)».
Les principales évolutions du cadre légal
RESSOURCE
RESSOURCE

8
En France, la revente à perte est une pratique interdite dans la distribution. Elle correspond à la vente en dessous du 
prix d’achat qui  gure sur la facture.
Avant 1996, les marges arrière n’étant pas mentionnées sur les factures, les distributeurs les intégraient au calcul de leur 
prix de vente consommateur (PVC), ce qui leur permettait de proposer des prix bas. Cette méthode de calcul nuisant 
au petit commerce, le législateur est intervenu a n de rééquilibrer la concurrence en introduisant la notion de seuil de 
revente à perte (SRP). Le SRP correspond au seuil en dessous duquel il est interdit de vendre et il intègre les marges 
arrière dans le calcul du prix d’achat distributeur.
Loi Galland 1996
• Introduction du SRP.
• Les marges arrière ne sont plus prises 
en compte dans le calcul du SRP.
Loi Dutreuil II 2005
• Réintroduction progressive 
des marges arrière dans le 
calcul du SRP.
Loi Chatel 2008
• Réintégration totale 
des marges arrière 
dans le calcul du SRP.
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ENTRAÎNEMENT
Ressource   Les exceptions à la vente à perte et la DGCCRF
Instance placée sous la direction du ministère de l’Économie et des Finances, la Direction générale de la 
concurrence, de la consommation et de la répression des fraudes (DGCCRF) a pour principales missions 
d’informer le consommateur, de veiller à sa sécurité physique et à sa santé et de veiller au respect du jeu 
concurrentiel. Elle véri e notamment la conformité des prix et plus précisément le respect du SRP.
Des exceptions existent cependant, qui permettent au vendeur de contourner l’interdiction de la vente à 
perte :
• les  ns de saison ou l’entre-deux-saisons de vente ;
• l’obsolescence technique d’un produit ou le fait que des produits soient démodés ;
• les produits dont le réapprovisionnement a été réalisé à la baisse : le prix de vente peut alors être calculé sur 
la base du prix e ectif de ce réapprovisionnement ;
• l’alignement sur un prix plus bas légalement pratiqué dans la même zone d’activité par les magasins dont 
la surface de vente n’excède pas 300 m
2
 pour les produits alimentaires et 1 000 m
2
 pour les produits non 
alimentaires ;
• les produits périssables menacés d’altération rapide ;
• les produits soldés : les produits annoncés comme soldés doivent avoir été proposés à la vente et payés depuis 
au moins un mois à la date de début de la période de soldes considérée.
Recruté(e) en qualité de commercial(e) au sein d’une entreprise spécialisée dans la commercialisation de 
produits de bricolage, l’un de vos distributeurs vous indique qu’il souhaite proﬁ ter des soldes pour liquider les 
stocks en rayon de l’ancienne collection de votre entreprise pour référencer votre nouvelle gamme. L’ancienne 
collection a été proposée à la vente il y a six mois mais payée il y a quatre mois. La remise qu’il souhaite 
proposer pourra s’élever jusqu’à – 60 %.
1
  Indiquez les éléments à prendre en compte pour la ﬁ xation 
des prix de vente durant la période des soldes.
2
  Déterminez s’il est possible de pratiquer un taux de remise 
de – 60 %.
3
  Justiﬁ ez le rôle de la DGCCRF.
L’entreprise RCTechnic est une entreprise spécialisée dans la production de 
matériaux électriques pour le bâtiment et la construction. Son eﬀ ectif est 
composé de quatre salariés et d’un apprenti commercial.
Créée il y a trois ans, l’entreprise s’est rapidement développée pour 
atteindre un chiﬀ re d’aﬀ aires de 800 000euros en N. Très sérieuse avec 
ses clients, l’entreprise bénéﬁ ce d’une image d’expertise professionnelle 
qui lui a permis de conclure diﬀ érents contrats avec de grands groupes.
Récemment contactée par le distributeur ElectroTEC, spécialisé dans la fourniture de matériaux électriques, 
Mme Amel, gérante de la société, envisage de conclure un accord de référencement avec celui-ci.
Apprenti(e) commercial(e) dans la société, vous avez pour mission d’éclairer la prise de décision de la gérante.
1
  Présentez les éléments sur lesquels vous devrez porter votre attention lors de la négociation 
des accords de référencement.
2
  Rappelez le cadre légal des négociations entre producteur et distributeur.
SE TESTER

SE TESTER
foucherconnect.fr/22rcar05
QUIZ
EXERCICE
1
EXERCICE
2
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ENTRAÎNEMENT
Titulaire d’un BTS NDRC, vous êtes recruté(e) en tant que représentant(e) au sein de l’entreprise Bon’ZaI, 
spécialisée dans la commercialisation de bonsaïs. Vous avez notamment pour mission de conseiller vos 
distributeurs dans leur stratégie de prix.
Le magasin ArtJapon, petit distributeur indépendant spécialisé dans les bonsaïs, se fournit à près de 60 % de son 
assortiment auprès de votre entreprise. Lors d’un entretien avec le gérant, celui-ci vous indique qu’il s’interroge 
sur les prix qu’il ﬁ xe. Il vous communique ses données commerciales.
1
  Calculez la marge brute unitaire sur un produit, le taux de marque et le coefﬁ cient multiplicateur 
(ressource 1, ﬁ che outil 1).
2
  Calculez le nombre de produits vendus pendant le mois (ressource 1).
3
  Calculez la marge brute mensuelle puis la marge nette mensuelle (ressource 1).
4
  Indiquez si l’entreprise peut atteindre son objectif de 30 % de taux de marge nette sur les ventes 
mensuelles.
5
  Formulez une conclusion quant aux prix pratiqués par ce distributeur (ressources 1, 2).
Un producteur de tablettes de chocolat envisage avec son distributeur de réaliser une nouvelle opération 
promotionnelle sur son produit phare : la tablette lait-amandes. Stagiaire au sein de l’entreprise, votre tuteur 
vous demande de l’éclairer dans sa prise de décision. En eﬀ et, ces opérations sont intéressantes au niveau 
qualitatif, notamment sur l’image de l’entreprise, mais comportent des limites quant à la rentabilité de l’action. 
Il vous communique les données commerciales livrées par le distributeur lors de la première opération réalisée 
il y a trois mois.
1
  Étudiez l’élasticité 
du prix de ce produit. 
Analysez vos résultats 
(ﬁ che outil 1).
2
  Conseillez votre tuteur 
quant à la reconduite 
de l’opération.
Ressource   Données de l’opération commerciale
PVTTC hors opération : 2,75 € PVTTC pendant l’opération : 2,15 €
Quantités vendues hors opération : 127 Quantités vendues pendant l’opération : 149
Ressource 2 
Taux de marge des entreprises du commerce de détail 
non alimentaire en magasin par secteur
Secteur
Taux de marge 
commerciale
Commerce de détail de végétaux et d’animaux de 
compagnie
45
Commerce de détail d’équipements de l’information 
et de la communication en magasin spécialisé
27
Commerce de détail d’autres équipements du foyer 
en magasin spécialisé
37
Commerce de détail de biens culturels et de loisirs 
en magasin spécialisé
34
Autres commerces de détail en magasin spécialisé 40
Commerce de détail spécialisé non alimentaire en 
magasin (hors carburant)
38
www.insee.fr
Ressource 1
Données commerciales transmises 
par le gérant
TVA : taux réduit
PA unitaire : 55 €
PVTTC unitaire : 100 €
Stock en début de mois : 15
Achats réalisés au cours 
du mois : 40
Frais de commercialisation : 275 €
CA mensuel réalisé : 4 500 € TTC
EXERCICE
3
EXERCICE
4
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ENTRAÎNEMENT
Récemment recruté(e) en qualité de commercial(e) au sein de l’entreprise Laino, vous êtes chargé(e) du réseau 
d’enseignes Naturalia de votre secteur. Ce réseau, spécialisé dans la distribution de produits issus de l’agriculture 
biologique, envisage de référencer un nouveau produit de votre gamme aﬁ n de satisfaire la demande locale.
Vous êtes reçu(e) par un(e) chef(fe) de secteur de l’univers Hygiène Beauté. Vous savez que l’enseigne axe son 
développement stratégique sur le marché des cosmétiques bio et vous constatez une forte demande de votre 
clientèle professionnelle pour des produits plus sains (sans paraben et sans phénoxyéthanol notamment).
1
  Montrez l’importance pour le distributeur et le producteur de développer une collaboration.
2
  Calculez la marge et le taux de marge sur les produits référencés pour le distributeur et le 
producteur (ressource1, ﬁ che outil 1).
3
  Étudiez l’élasticité de la demande par rapport au prix pour le produit soin ultra-nourrissant 
(ressources2 et 3, ﬁ che outil 1).
4
  Évaluez l’incidence de l’action promotionnelle sur la marge globale avant et pendant l’action 
promotionnelle pour le producteur et le distributeur. Analysez vos résultats.
5
  Précisez si cette action doit être reconduite et évaluez son impact dans les relations avec le 
distributeur.
6
  Proposez des actions conjointes avec votre distributeur aﬁ n de dynamiser la présence de votre 
marque dans le point de vente.
Ressource 1  Produits référencés
Savon d’Alep
• PVC*: 5,90€TTC.
• Coefﬁ cient multiplicateur proposé au distributeur: 2,4.
• Coût de revient producteur: 1,13€HT.
Soin ultra-nourrissant
• PVC*: 9,90€TTC.
• Coefﬁ cient multiplicateur proposé au distributeur: 2,4.
• Coût de revient producteur: 1,87€HT.
* PVC: prix de vente consommateur.
Ressource 3  Résultats de l’opération promotionnelle sur le soin ultra-nourrissant
Avant l’offre promotionnelle Après l’offre promotionnelle
Prix de vente
9,90€ 7,90€
Quantités vendues
189unités 257unités
Ressource 2  Note du manager Beauté Naturalia à votre attention 
Au bout de deux mois de référencement du produit soin ultra-nourrissant, je constate 
qu’il n’atteint pas les objectifs ﬁ xés (300 unités par mois). Nous nous retrouvons donc 
avec un stock important qu’il nous faut écouler. Aussi, nous souhaitons réaliser une 
opération promotionnelle conjointe à hauteur d’une réduction de 2 € TTC sur le PVC à 
destination de la clientèle du point de vente.
En tant que producteur, nous vous proposons de participer à cette opération dans le 
cadre des accords de référencement conclus avec la centrale, à hauteur d’une remise 
de 0,75 € sur le prix d’achat.
EXERCICE
5
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Synthèse
1. Le processus d’achat en BtoB
Dans le cadre d’un processus d’achat en BtoB, la relation commerciale d’entreprise à entreprise s’ancre dans 
la durée, notamment par la conclusion d’un partenariat. Aussi est-il important d’accompagner le client tout 
au long de son processus de décision, de la recherche du besoin au contrôle et au suivi. Cet accompagnement 
doit permettre au commercial d’appréhender et de comprendre la réﬂ exion puis la décision du client et de 
s’y adapter.
Reconnaissance
du besoin
Description du 
besoin et rédaction 
du cahier des 
charges
Contrôle
et suivi
Recherche 
d’informations et 
de fournisseurs 
potentiels
Sélection
du fournisseur 
et passation de 
la commande
Évaluation
des
alternatives
Dans le BtoB, la phase de contrôle et de suivi est importante :
• pour le client: cette étape lui permet d’évaluer les performances du fournisseur (gestion de la relation 
commerciale, satisfaction du besoin, qualité du suivi, etc.) et de décider du maintien ou de l’arrêt de la 
relation;
• pour le fournisseur: elle lui permet de vériﬁ er que le besoin de son client est satisfait et de pérenniser la 
relation.
2. Les accords de référencement
A. Le référencement
Pour les distributeurs, le référencement consiste à vendre dans leurs unités commerciales un produit ou 
une marque déterminée. Les linéaires en magasin n’étant pas extensibles, ils doivent faire des choix quant 
aux références qu’ils vont proposer à la clientèle. Ces choix sont eﬀ ectués en fonction de leur politique de 
distribution et notamment de leur zone de chalandise.
La décision de référencer peut se réaliser de diﬀ érentes manières.
Décision 
centralisée
La décision de référencement est prise en amont par la centrale d’achats ou de référencement du réseau. Les choix sont 
donc imposés aux points de vente. Les managers n’ont pas de marge de manœuvre, même si une autonomie peut être 
laissée, par exemple pour les produits frais.
Décision 
décentralisée
Une partie seulement des référencements est réalisée par la centrale d’achats ou de référencement du réseau. 
Les managers ont ainsi une autonomie dans leurs choix.
Décision 
mixte
Le référencement est double: au niveau de la centrale dans un premier temps, puis dans un second temps, au niveau 
des magasins. Les managers ont ainsi la possibilité de ne pas suivre les choix de la centrale.
Selon l’importance du produit à référencer, la décision de référencement peut être réalisée soit entre les 
directions commerciales du producteur et la centrale, soit entre un représentant du producteur-fournisseur 
et un chef de rayon du distributeur.
Aﬁ n de préparer au mieux ses échanges avec le distributeur, il est essentiel pour le producteur de connaître 
le mode de prise de décision.
B. Les accords
Les accords de référencement matérialisent la relation entre le producteur et le distributeur concernant une 
oﬀ re déterminée dans le cadre du référencement conclu.
2
RETENIR AUTREMENT

RETENIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar06
AUDIO  
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Ces accords font l’objet d’une négociation 
entre le producteur (ou de son représentant) 
et le distributeur, par le biais de la centrale 
d’achats ou du chef de rayon si le point de 
vente dispose d’une marge de manœuvre.
C. Le cadre légal
Lors de la conclusion des accords de référencement, producteur et distributeur doivent respecter le cadre 
légal imposé par le législateur, notamment:
• le respect des conditions générales de vente (CGV);
• le fait que le producteur ne peut imposer un prix de vente au distributeur (il peut néanmoins le conseiller…);
• le respect du seuil de revente à perte (SRP).
3.  L’application et le suivi des accords 
de référencement
Aﬁ n de développer des relations pérennes avec son distributeur et de satisfaire sa clientèle, le producteur 
doit assurer un suivi des accords conclus préalablement.
A. Le rôle du commercial/marchandiser
Lors de la commercialisation de son oﬀ re chez un distributeur et en fonction de la stratégie sélectionnée, un 
producteur peut perdre la maîtrise de sa politique commerciale (prix, communication, qualité des conseils 
à destination de la clientèle…).
C’est pourquoi le rôle du commercial et/ou du marchandiseur s’avère primordial. Sur le terrain, en contact 
direct avec les distributeurs, il a pour objectif principal de vériﬁ er la bonne application des accords conclus 
et d’assurer un rôle de conseil.
B. Les outils numériques
Outre la visite du commercial et/ou du marchandiser, l’application et le suivi peuvent être réalisés à 
partir d’outils numériques tel que l’EDI (échange de données informatisées) qui informe en temps réel le 
producteur et permet ainsi de suivre l’application des accords et d’évaluer les performances.
C. Le développement de partenariat
Malgré des relations souvent qualiﬁ ées de conﬂ ictuelles, producteur et distributeur se rejoignent quant à la 
satisfaction de la clientèle. Le développement d’une relation de partenariat doit permettre d’atteindre cet 
objectif et de pérenniser la relation. Diﬀ érentes formes de partenariat peuvent être envisagées: ECR, trade 
marketing, GPA, category management, etc.
Les enjeux pour le producteur sont nombreux:
• assurer les débouchés commerciaux de l’oﬀ re;
• récolter des informations sur le marché;
• adapter son oﬀ re;
• améliorer ses performances (CA, quantités vendues, parts de marché…).
b accords de référencement b conditions générales de vente (CGV) 
b coopération commerciale b marge arrière b marge avant b seuil de revente à perte (SRP)
voir lexique page
189
MOTSCLÉS
Prix et conditions
commerciales
Implantation
du produit en rayon
Délais de paiement
et de livraison
Prestations annexes…
Implantation

Accords de référencement
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3
COMPÉTENCE
> Valoriser l’o re sur le lieu de vente
Implanter les produits 
sur le lieu de vente
Biforce, PME 
implantée à 
Bayonne, a été 
créée par quatre 
amis passionnés de 
sport de montagne : 
Marine Duclo, 
Karim Vitam, Jean Brasso et Mina Boira. L’entreprise, 
qui commercialise des boissons énergétiques pour 
les sportifs, se fournit auprès de sous-traitants 
implantés dans les Pyrénées. Les produits sont 
commercialisés en grandes surfaces spécialisées 
dans le sport.
Présente sur le marché depuis une dizaine d’années, 
l’entreprise Biforce a proﬁ té de la croissance fulgurante 
dans ce secteur. Depuis plus d’un an, le marché tend 
à se stabiliser, l’oﬀ re se structure. Les principales 
marques aiguisent leurs stratégies de communication. 
Les linéaires dans les points de vente s’organisent.
Depuis quelques mois, l’entreprise n’atteint plus 
les objectifs ﬁ xés et le chiﬀ re d’aﬀ aires baisse. Biforce 
souhaite revoir l’implantation de son oﬀ re dans 
les linéaires des diﬀ érents points de vente. 
•
Biforce
Localisation : Bayonne
E ectif : 6 personnes
CA : 2,1M€
CONTEXTE PRO
Vous êtes stagiaire dans l’entreprise Biforce. 
Vous travaillez avec Jean Brasso, qui s’occupe 
du référencement chez les distributeurs. Il souhaite 
renforcer sa présence en grande distribution pour 
redresser les performances commerciales.
VOTRE OBJECTIF

VOTRE OBJECTIF
3.1 Développer des documents textuels
3.2 Développer des documents multimédia
DÉCOUVRIR AUTREMENT

DÉCOUVRIR AUTREMENT
foucherconnect.fr/22rcar07
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MISSIONS & RESSOURCES
MISSION
1
Face à la baisse du chiffre d’affaires, Jean 
Brasso souhaite revoir l’implantation des 
boissons énergisantes chez les distributeurs. 
Il vous demande de réaliser une étude du 
linéaire Nutrition sportive.
1. Calculez les variables d’optimisation du linéaire Nutrition 
sportive : linéaire au sol, linéaire développé, facing de la 
bouteille de la marque A et nombre de bouteilles de la 
marque A au niveau 3, sachant qu’elles seront implantées sur 
cinq rangées. 
RESSOURCES
1, 2
2. Expliquez les diﬀ érentes valeurs des niveaux de présentation 
d’un linéaire, puis justiﬁ ez l’éventuelle pertinence du choix de 
réimplantation de Biforce en rayon. 
RESSOURCES
3, 5, 9
3. Indiquez les éléments à prendre en compte, autres 
que les ventes réalisées, pour allouer de l’espace aux produits 
dans le rayon. 
RESSOURCES
2, 5
À RÉALISER
Identiﬁ er les techniques d’implantation en linéaire
MISSION
2
Suite aux résultats de votre étude, et afin 
d’améliorer les performances commerciales 
des boissons Biforce, Jean Brasso envisage 
une nouvelle implantation de votre offre 
au sein des points de vente distributeurs 
de la marque, et notamment au sein de 
l’enseigne Go Sport avec laquelle vous avez 
noué un partenariat. Il vous propose de l’ac-
compagner dans cette future négociation 
avec MmeEthève, cheffe de rayon.
4. Concevez un plan de découverte avec dix questions aﬁ n 
de découvrir les besoins de MmeEthève. 
RESSOURCES
1 à 8
5. Proposez une implantation aﬁ n de valoriser les boissons 
Biforce. 
RESSOURCES
2 à 5
6. Rédigez un argumentaire sous forme de CAP en direction 
de la cheﬀ e de rayon, aﬁ n de proposer cette nouvelle 
implantation en rayon. 
RESSOURCES
2 à 5, 10
7. Préparez le traitement de trois objections auxquelles 
vous pourriez être confronté(e) lors de l’entretien.
RESSOURCES
2 à 5, 10
À RÉALISER
Négocier une nouvelle implantation en rayon
MISSION
3
Afin de compléter l’action de Biforce, Jean 
Brasso vous demande de vous occuper de 
l’animation commerciale de la marque chez 
les distributeurs. Dans ce cadre, vous avez 
contacté une agence spécialisée dans la 
communication sur le lieu de vente.
8. Indiquez les enjeux pour l’entreprise d’occuper une tête 
de gondole et un îlot promotionnel. 
RESSOURCE
6
9. Justiﬁ ez la pertinence d’utiliser l’information sur le lieu de 
vente (ILV) et la publicité sur le lieu de vente (PLV) aﬁ n de 
promouvoir l’oﬀ re dans un rayon. 
RESSOURCE
7
10. Préparez, à l’aide d’un logiciel adapté, la maquette d’une 
PLV pour l’entreprise aﬁ n de valoriser les produits Biforce (au 
choix: aﬃ  che, dépliant, vidéo ou présentoir). 
11. À partir d’un diaporama, présentez trois actions qui 
mettraient en valeur le produit en rayon. Justiﬁ ez et illustrez 
chacun de vos choix avec des exemples.
RESSOURCES
6 à 9
À RÉALISER
Proposer des moyens de promotion de l’offre dans le point de vente
© Éditions  Foucher














[image: ]29
RESSOURCE
RESSOURCE

1
Un linéaire peut s’analyser en utilisant plusieurs indicateurs.
• Linéaire au sol : longueur de présentation totale occupée par un 
produit dans un rayon sur un niveau et exprimé en mètres linéaires.
• Linéaire développé : longueur totale occupée par un produit sur 
tous les niveaux (LS × nombre de niveaux) et exprimé en mètres 
linéaires.
• Frontale ou facing : surface visuelle totale occupée par un produit 
dans un rayon ou nombre de conditionnements d’une même réfé-
rence vue de face.
• Capacité de stockage : nombre de produits de même dimension 
pouvant être stockés sur une étagère.
Les variables à prendre en compte pour optimiser la gestion d’un rayon
RESSOURCE
RESSOURCE

3
+ 78 %
– 40 %

+ 63 %+ 34 %
– 32 % – 20 %
Sol
Yeux
Mains
Les diﬀ érents niveaux 
de présentation
1,33m

60cm
Niveau 1:
premiers prix
Niveau 2:
produits outsiders
Niveau 3/Niveau 4:

produits leaders
et marque
de distributeurs
(MDD)
1,33m

A A A
B B B B
C C
AA A A
B B
C C CC C
DD D D D D D D D D
Pack A Pack B
Extrait du linéaire des BRSA
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Les diﬀ érentes formes de présentation
RESSOURCE
RESSOURCE

4
• Présentation horizontale : elle consiste à placer une même référence ou 
une même famille en largeur sur une seule étagère.
Elle o re la possibilité au client de balayer d’un seul regard la totalité de 
la famille.
• Présentation verticale : elle consiste à présenter les produits d’une même 
famille les uns en dessous des autres sur toutes les étagères.
Cette présentation est la plus utilisée car elle donne un e et de masse et 
freine le client en l’obligeant à parcourir des yeux toute la hauteur de la 
gondole pour y découvrir le produit recherché. Cela permet au client de 
voir tous les produits dont l’achat n’était pas prévu.
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3  Implanter les produits sur le lieu de vente 
Interview de Mme Delaize, responsable d’un supermarché à Bayonne
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 Mme Delaize : L’implantation des produits dans un rayon 
est souvent réalisée à partir d’un planogramme fourni par 
les centrales d’achats de l’enseigne. Ils sont élaborés à partir 
d’analyses de la clientèle, de la concurrence et des chiffres. 
La logique d’implantation se fait en fonction des ventes, 
mais surtout des marges dégagées. Depuis 2005, les marques 
de distributeurs perdent du terrain face aux marques de 
fabricants. Ces derniers pratiquent de plus en plus de baisses 
de prix et de promotions et génèrent des marges importantes 
pour les magasins. Il est donc souhaitable de les mettre en 
avant dans les linéaires pour gagner des parts de marché. Les 
produits leaders des fabricants qui se vendent le mieux (Coca-
Cola par exemple) sont rarement bien placés en linéaire car les 
marges réalisées par les distributeurs sont faibles. Comme ces 
produits sont référencés par l’ensemble des points de vente, 
une concurrence sur les prix est difficile. De plus, comme ce sont 
des produits connus et recherchés, un client qui vient dans un 
magasin pour en acheter n’hésitera pas à les rechercher dans les 
linéaires. Les premiers prix, produits de qualité médiocre et peu 
chers, ne sont pas mis en valeur car les enseignes gagnent peu 
d’argent. Une enseigne peut néanmoins décider de mettre ces 
produits en avant comme produits d’appel. Enfin, les produits 
outsiders
 des fabricants, qui se vendent moins bien que les 
produits leaders mais qui génèrent une marge plus importante, 
sont assez bien placés en linéaire. Au final, le gestionnaire 
applique les recommandations données par la centrale mais il 
peut apporter quelques modifications en fonction du niveau des 
stocks, de la saisonnalité et de la taille du produit.
PLV=publicité sur le lieu de vente. Désigne l’ensemble des moyens de communication servant à valoriser les marques en magasin.
Différentes formes: afﬁ ches, vidéos en linéaire, écrans de caisse, afﬁ chages chariots, stop rayon, PLV portique, mobilier et présentoirs, 
annonces magasins sur les radios d’enseigne, écrans et bornes interactives, dépliants, etc.
Objectif de la PLV: 
• informer le consommateur sur une promotion ou lui faire découvrir un nouveau produit;
• développer la notoriété, l’image;
• servir de support à une offre commerciale et/ou une animation. 
ILV =information sur le lieu de vente. Correspond à tous les éléments signalétiques présents sur le lieu de vente. Son but est d’orienter 
et de donner des informations pratiques aux clients potentiels.
À la différence de la PLV, l’ILV ne met pas en avant une marque ou les avantages d’un produit, elle est placée de façon permanente.
Votre tableau comparatif sur PLV et ILV
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
22rcar08
Tu sais quoi de la signalétique ? 
ILV/PLV 
- 2,28 min
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La tête de gondole (TG) et l’îlot promotionnel constituent les meilleures mises 
en valeur des produits utilisées par la grande distribution. Ces espaces sont 
loués par les distributeurs aux fabricants.
• La tête de gondole se situe à l’extrémité des rayons. L’impact sur les ventes 
des produits situés en tête de gondole est important : l’e et multiplicateur pour 
un produit de grande consommation peut être de 3 à 5. Cela s’explique par trois 
e ets : l’e et promotion, l’e et visibilité produit/promotion et l’e et masse.
• L’îlot promotionnel a un e et encore plus important sur les ventes. Sa situa-
tion au milieu des allées en fait un élément incontournable pour les clients. De 
plus, l’e et masse généré est un moyen d’attirer le consommateur.
Couplées à une animation commerciale en magasin, les performances des têtes 
de gondole et des îlots promotionnels peuvent être multipliées de 5 à 10 fois. 
Les animations commerciales sont généralement réalisées les jours d’a  uence 
par des entreprises spécialisées. Le plus souvent  nancées par les marques des 
producteurs, elles permettent d’in uencer le comportement du consommateur 
dans son acte d’achat.
L’impact d’une tête de gondole et d’un îlot promotionnel sur les ventes
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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-19bd2a5cbb4c5dc4770fc034909618f6";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)};
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