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Mode d’emploi
Ouverture de chapitre
Un repérage immédiat de la compétence et des savoirs 
associés du référentiel.
Une situation professionnelle illustrée dans laquelle 
l’étudiant se projette pour atteindre l’objectif fixé.
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Chapitre 1
Se situer 
sur le marché
Sanargi a été créée en 1995 par un pharmacien 
passionné d’herboristerie qui souhaitait proposer 
à ses clients des produits cosmétiques à base de 
plantes. Soucieuse de s’assurer de la qualité de 
ses approvisionnements, l’entreprise a engagé une 
démarche de production intégrant uniquement des 
matières premières d’origine biologique. Depuis 2010, 
l’entreprise produit et commercialise, en magasins 
bio et en parapharmacie, des produits cosmétiques et 
d’hygiène répondant au label Cosmebio.
L’activité se développe régulièrement depuis sa 
création mais le directeur commercial, Vincent Piriou, 
observe une stagnation du CA depuis 2016. Après 
concertation avec le responsable de la production et 
le directeur administratif et ﬁnancier, M. Piriou envisage 
de développer une nouvelle ligne de cosmétiques 
bio pour le visage, à base d’argile, avec un lancement 
prévu l’année prochaine.
Compétence
> Identiﬁer des cibles de clientèle
Savoirs associés
> Comportement d’achat du consommateur/usager ; conquête 
de marché, démarches et techniques de prospection
La segmentation 
marketing
2,33 min
DÉCOUVRIR EN VIDÉO
foucherconnect.fr/18rcnv01

Raison sociale :
 Sanargi
Localisation : Clermont-Ferrand (Puy-de-Dôme)
Effectif :
 39 personnes
CA :
 7 M€
Titulaire d’un BTS NDRC, vous venez d’être embauché(e) en 
tant que commercial(e) chez Sanargi. Le directeur commercial, 
Vincent Piriou, vous demande d’analyser le marché aﬁn 
d’apprécier la pertinence du lancement de la nouvelle ligne 
de produits.

OBJECTIF
Missions, Ressources
L’étudiant doit résoudre le problème rencontré par l’entreprise à travers 2 à 4 missions et dispose, pour y 
parvenir, de ressources contextuelles et notionnelles. Les ressources notionnelles sont signalées par un 
.
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CHAPITRE 1
 Se situer sur le marché
MISSION
1
Pour prendre les bonnes décisions, Vincent
Piriou a besoin de se faire une idée précise
du marché de Sanargi. Il vous sollicite pour
effectuer ce travail.
1.
 Calculez la part de marché de Sanargi et situez l’entreprise 
sur le marché des cosmétiques bio : leader, challenger, 
suiveur. 
RESSOURCES
 
1, 2
2.
Identiﬁez les concurrents directs et indirects de Sanargi et 
trouvez à quelle structure de marché correspond le marché 
des cosmétiques bio. 
RESSOURCES
 
1 à 4
3.
Retrouvez les étapes du processus d’achat de votre amie Maud 
Lacroix. 
RESSOURCES
 
5, 6
4.
Analysez l’environnement du marché de Sanargi à l’aide 
de l’outil PESTEL. 
RESSOURCES
 
7, 8
À RÉALISER
Analyser le marché
MISSION
2
M. Piriou souhaite améliorer le position-
nement de Sanargi sur son marché. Il vous 
demande d’étudier le marché afin de véri-
fier que la nouvelle gamme de produits lui 
permettra d’atteindre cet objectif.
5.
Recensez les opportunités et les menaces de 
l’environnement de Sanargi : oﬀre, demande et macro-
environnement. 
RESSOURCES
 
2, 3, 7, 8
6.Distinguez les diﬀérents segments de marché dans l’oﬀre 
de cosmétiques bio en France. 
RESSOURCES
 
9, 10
7.
Indiquez si la création d’une nouvelle gamme de produits pour 
le visage à base d’argile est pertinente pour Sanargi. Justiﬁez 
votre réponse. 
RESSOURCES
 
8 à 10
À RÉALISER

MISSIONS
 & 
RESSOURCES
L’analyse d’un marché
Le marché
 est le lieu de la rencontre de l’ore et de la demande. Son analyse 
implique :
• celle de la demande
 : quantitativement (en volume et en valeur) et qualitative-
ment (besoins, motivations et freins des consommateurs + processus d’achat) ;
• celle de l’
o  r e
 : les produits proposés et leurs caractéristiques propres, les produc-
teurs et les distributeurs ainsi que leur positionnement respectif sur le marché.
Le marché s’évalue grâce au calcul de la part de marché :
Part de marché d’une entreprise = ventes de l’entreprise/ventes du marché
Les acteurs du marché :
• 
leader
 : entreprise qui possède la part de marché la plus importante ;
• challenger
 : entreprise qui se positionne juste derrière le leader ;
• suiveurs
 : entreprises qui possèdent des parts de marché moins importantes ;
• 
concurrents : peuvent être directs (ils proposent le même produit) ou indirects 
(ils proposent des produits diérents mais qui répondent aux mêmes besoins).
 
RESSOURCE

RESSOURCE

1
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Le marché des cosmétiques bio en France est de plus en 
plus concurrentiel avec l’arrivée de nouveaux concurrents 
attirés par l’eldorado de ce marché en pleine croissance 
(+ 8 % par an).
Aujourd’hui, quelques grands groupes de la cosmétique 
bio se partagent ce marché qui pèse 450 M€ : Weleda, 
groupe suisse, possède 37 % de parts de marché ; Sano-
ore, marque du groupe français L’Oréal, occupe quant à 
elle 19 % de parts de marché.
D’autres marques sont également très présentes : Cattier, 
Melvita, propriété du groupe provençal L’Occitane, ou 
encore l’Allemand Dr Hauschka.
Suivent une grande quantité de marques plus conden-
tielles, sans oublier les cosmétiques bio des marques des 
enseignes de la grande distribution.
La concurrence sur le marché français des cosmétiques bio

RESSOURCE
RESSOURCE

2
Un produit bio est un produit fabriqué à l’aide d’ingré-
dients naturels et qui dispose d’un label (exemple de 
Cosmebio qui regroupe 400 entreprises, 450 marques et 
correspond à plus de 9 000 produits).
Le marché français des cosmétiques bio attire de plus en 
plus de consommateurs, soucieux d’acheter des produits 
sains en termes de composition et respectueux de l’envi-
ronnement. D’après le baromètre de l’agence BIO CSA, 
43 % des Français ont acheté des cosmétiques bio en 2017 
contre seulement 24 % en 2013, signe d’un engouement 
durable. Crèmes, savons, gels douche et shampoings 
constituent l’essentiel des ventes. Le maquillage, qui 
représente 4 % du marché, est en constante progression.
Signe également que le prix n’est plus un frein à l’achat 
de ces produits : un cosmétique bio n’est pas plus cher 
qu’un cosmétique conventionnel acheté en pharmacie. 
Tout comme la grande distribution, les pharmacies pro-
posent des cosmétiques de marques nationales ou de 
marques de distributeur.
Certains produits « nature » dont la composition est à 
base de plantes ne disposent pas d’un label bio, mais 
attirent de nombreux consommateurs (Yves Rocher ou 
Caudalie, par exemple).
Depuis peu, un nouveau segment de marché émerge, 
celui de la « slow cosmétique ». Elle consiste, dans une 
démarche écologique et éthique basée sur un mode de 
consommation sain et raisonnable, à fabriquer soi-même 
ses cosmétiques.
#
vidéo
foucherconnect.fr
/
18rcnv02
Le secteur des cosmétiques bio
est en pleine forme 
- 3,24 min
État des lieux de la cosmétique bio en France

RESSOURCE
RESSOURCE
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Les diﬀérentes structures de marché

Concurrence pure et parfaite
Une multitude d’oﬀreurs et des produits
complètements homogènes.
Monopole
Un seul oﬀreur sur le marché.
Oligopole
Quelques oﬀreurs sur le marché.
Concurrence monopolistique
Un oﬀreur réussit à bénéﬁcier
d’une situation de monopole en
diﬀérenciant ses produits sur le marché.

RESSOURCE
RESSOURCE
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Les cinq étapes du processus d’achat

Reconnaissance
du problème
Étape 1
Recherche
d’informations
Étape 2
Évaluation
des options
d’achat
Étape 3
Choix d’une
option et acte
d’achat
Étape 4
Sentiments
post-achat
Étape 5

RESSOURCE
RESSOURCE

5
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CHAPITRE 1
 Se situer sur le marché
Le processus d’achat de Maud Lacroix, cliente de cosmétiques bio
Maud Lacroix, étudiante, est une de vos amies. Elle recherche un produit lui permettant 
d’hydrater et de nourrir sa peau à tendance atopique (plus sensible que les autres aux 
allergènes). Dès lors, elle souhaite utiliser les produits les plus sains possible. Elle vous 
sollicite pour répondre à ses questions.
MaudLacroix :
 Toi qui effectues ton stage chez Sanargi, tu dois t’y connaître en cosmétiques
bio. Quels sont les produits qui pourraient convenir à ma peau ?
Vous :
 Des produits à base d’actifs naturels comme les plantes. C’est le cas des produits 
Sanargi qui bénéficient d’un label de qualité et sont distribués en magasins bio.
Maud Lacroix :
 Je sais que la grande distribution propose également des produits bio à des
prix plus abordables. Et on en trouve aussi en pharmacie et même sur Internet.
Vous :
 Oui, mais nos produits ont prouvé leur efficacité à long terme grâce aux retours de 
nos utilisateurs. Nous proposons également un service personnalisé. Notre marque est 
très appréciée des clients qui ont le même type de peau que toi.
Maud Lacroix :
 Je vais me laisser tenter par votre crème visage. Avec mon smartphone, je 
viens d’aller voir les avis des blogueuses et des utilisatrices et ils sont très positifs !
Vous :
 Très bon choix ! J’ai reçu une formation sur nos produits et je te conseille d’utiliser 
également un sérum apaisant de notre marque. Ce sont deux produits qui, associés, 
donnent de très bons résultats.
Après deux mois d’utilisation, Maud Lacroix est très satisfaite de la qualité de sa peau.
RESSOURCE

RESSOURCE
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L’analyse de l’environnement

Macro-environnement
Menace
Politique
Écologique
Socioculturelle
Élément de l’environnement
ayant potentiellement un impact
négatif sur l’activité de l’entreprise.
Élément de l’environnement
susceptible de favoriser l’activité
et le développement de l’entreprise.
Composantes du modèle PESTEL
T
echnologique
É
conomique
L
égale
Concurrents
Banques
Clients
Fournisseurs
Opportunité
Micro-environnement
Collectivités locales

RESSOURCE

RESSOURCE
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La segmentation marketing - 2,33 min
foucherconnect.fr
Votre manuel Foucher s’enrichit 
de ressources numériques
1. Je vais sur www.foucherconnect.fr
 J’enregistre cette page dans mes favoris 
pour les prochaines fois.
2. Je saisis le code de la ressource indiqué 
dans le pictogramme.
3. Je visualise ma ressource.
Lorsque je rencontre un pictogramme 
ressource au fil des pages :
Des FLASHCODES permettent 
aussi d’accéder aux ressources 
depuis un smartphone.
ISBN 978-2-216-15147-9

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Synthèse
L’essentiel des éléments à retenir.
La liste des mots-clés avec un renvoi 
vers le lexique en fin d’ouvrage.
Fiches outils
Tous les outils transversaux 
nécessaires à la réalisation 
des missions, avec un système 
de renvoi aux fiches.
14
CHAPITRE 1 Se situer sur le marché
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>
>
SYNTHÈSE
Analyser le marché

• Place sur le marché des 
différents offreurs: producteurs 
et distributeurs.
• Concurrents directs et indirects: 
même activité et/ou mêmes 
besoins satisfaits.
Macro-environnement
(ensemble des facteurs 
externes ayant une 
influence sur l’activité
de l’entreprise).
Modèle PESTEL
Étudier l’offre
• Attentes des consommateurs : 
identification des besoins.
• Comportement d’achat des 
clients: raisons poussant à 
l’achat.
• Processus d’achat: étapes 
avant, pendant et après 
l’achat.
Étudier la demande Étudier l’environnement

Segmenter le marché et s’y positionner

Segmenter l’oﬀre sur le marché
Identiﬁer les opportunités
et menaces du marché
Analyse de l’oﬀre Diagnostic externe
Prendre des décisions
Se positionner sur un segment du marché
Répondre aux attentes des clients
Pour améliorer sa place sur le marché

voir lexique page
235
b demande b environnement b marché b ore b segmentation

MOTSCLÉS
#
schéma animé
foucherconnect.fr
/
18rcnv03
© Éditions Foucher

Entraînement
Des exercices variés et progressifs.
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CHAPITRE 1
 Se situer sur le marché
ENTRAÎNEMENT
La société Art’doc, située à Bourg-la-Reine (Hauts-de-Seine), fabrique et commercialise des portiques de jardin 
pour enfants. Sur ce segment de marché, de nombreux concurrents sont présents.
1
 Évaluez le niveau du marché en valeur (en euros).
2
 Calculez la part de marché de chaque entreprise sur le marché.
3
 Identiﬁez le leader, le challenger, les suiveurs.
4
 Proposez des concurrents indirects aux entreprises de ce marché.
EXERCICE
1
Vous êtes stagiaire dans la société Isaure Doyle qui importe et commercialise en France via son site Internet des 
produits anglais d’épicerie ﬁne : thé, biscuits, marmelades, condiments, fromage, saumon fumé, etc. Elle livre 
ensuite dans toute la France en 48 heures.
>
 Identiﬁez les opportunités et les menaces du macro-environnement de la société Isaure Doyle 
en distinguant les composantes du modèle PESTEL.
EXERCICE
2
Ressource Art’doc et ses concurrents
Offreurs sur le marché Chiffre d’affaires annuel en k€
Art’doc
2 830
Cambria
3 510
Les drôles
1 690
Mobext
4 420
Pilou
2 240
Ressource Informations relevées dans la presse et sur Internet
• 
Un projet de loi prévoit que le jambon vendu en France soit désormais exempt de nitrites.
• 
Le taux de TVA normal va passer de 20 % à 18,6 % en France.
• 
Suite au Brexit, le gouvernement français a annoncé l’instauration de droits de douane sur les produits 
anglais importés.
• 
Les achats de produits alimentaires en ligne sont en augmentation de 34 % en N.
• 
Grâce à un procédé technique innovant, La Poste et son service Chronofresh proposent de livrer des produits 
frais en toute sécurité sanitaire et dans le respect de la chaîne du froid.
• 
Emmaüs récupère vos cartons de colis d’emballage et les transforme en mobilier.
Vous travaillez pour une épicerie très réputée du 6
e
 arrondissement de Paris et votre tuteur vous demande de 
lui présenter quelques caractéristiques du marché du chocolat.
1
 Identiﬁez les segments du marché du chocolat (ressource 1).
2
 Indiquez la structure du marché du chocolat en France (ressource 2).
EXERCICE
3
© Éditions Foucher
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ENTRAÎNEMENT
Vincent Mercier, 40 ans, est informaticien. Il souhaite acheter un nouveau véhicule automobile pour remplacer 
son Renault Scénic qui a 240 000 km au compteur et consomme beaucoup. Il hésite entre acquérir un véhicule 
neuf ou d’occasion. Il n’est pas certain d’avoir le budget nécessaire pour un véhicule neuf et estime que la
décote la première année d’utilisation est importante. Il souhaite un véhicule spacieux car il a deux enfants en 
bas âge. Il reste très attaché à la marque de son ancien véhicule, car c’est une marque française et parce que 
ses parents ont toujours roulé en Renault. S’estimant dynamique et encore jeune, il souhaite un véhicule qui 
bénéﬁcie d’une image moderne.
Après discussion avec son épouse et prise d’informations auprès de son entourage et de professionnels de
l’automobile, il décide d’acheter un SUV Renault Kadjar avec 20 000 km au compteur.
Après deux mois d’utilisation, il regrette que le niveau de consommation de carburant ne soit pas plus faible 
mais est globalement satisfait de son achat.
1
 Retrouvez les différentes étapes du processus d’achat de Vincent Mercier.
2
 Identiﬁez les facteurs motivant l’achat d’un véhicule d’occasion pour Vincent Mercier.
EXERCICE
4
Ressource 1
 
Les 5 chiffres à connaître sur le marché du chocolat
La consommation de chocolat dans l’Hexagone 
est en légère baisse par rapport à l’année dernière. 
Mais ce produit à base de cacao conquiert tou-
jours les papilles des Français […].
La tablette de chocolat était le produit le plus plé-
biscité en 2016 par le consommateur avec 33 % 
des ventes totales de produits chocolatés en France. 
Arrivent ensuite les conseries au chocolat (27 %), 
les pâtes à tartiner (19 %), le cacao en poudre 
(12 %), et les barres chocolatées (9 %). […]
Les tablettes de chocolat contenant d’autres 
ingrédients tels que des noisettes, des amandes, 
ou encore du riz soué, ont vu leurs ventes bon-
dir de 21 % entre 2015 et 2016. […]
www.legaro.fr, 27/10/2017
Ressource 
 Variables explicatives du comportement d’achat des clients
Variables 
psychologiques
Besoins État qui naît d’une sensation de manque.
Motivations
Raison poussant le consommateur à un achat.
Motivation hédoniste (acheter pour soi), oblative (acheter pour les autres), d’auto-expression 
(s’exprimer à travers l’achat).
Freins Force empêchant d’acheter (peur, inhibition, risque).
Variables 
individuelles
Personnalité Éléments liés au caractère de chaque individu.
Image de soi Représentation qu’une personne se fait d’elle-même grâce à la possession d’un produit.
Attitudes
Prédispositions par rapport au produit.
Éléments cognitifs (liés à la connaissance du produit), affectifs (sentiments par rapport 
au produit) ou conatifs (intention d’achat par rapport au produit).
Variables 
socioculturelles
Famille Cellule dans laquelle sont prises les décisions d’achat.
Groupe Groupes d’appartenance ou groupes de référence.
Styles de vie Sexe, âge, lieu d’habitation, revenus, classe sociale, loisirs, etc.
Ressource 2
 
Un marché français très concurrentiel
80 % du marché du chocolat en France est dominé 
par cinq grands acteurs : Ferrero, Mondelez (avec 
les marques Milka, Côte d’Or et Poulain), Lindt, 
Nestlé et Mars. Les 20 % restants sont répartis 
entre marques de distributeurs et autres marques 
plus condentielles.
Les industriels, soumis à cette rude concurrence, 
ont le souci de proposer de nombreuses innova-
tions : calendriers de l’avent, qui ont connu une 
nouvelle jeunesse depuis quelques années, barres 
glacées Mars ou bâtonnets glacés M&M’s, tablettes 
agrémentées de fruits secs, etc. Un chocolat rose 
issu de la découverte d’une nouvelle fève de cacao 
a même vu le jour !
© Éditions Foucher

225
FICHE OUTIL
 3
FICHE OUTIL

FICHE OUTIL

3
Les représentations 
graphiques
QU'ESTCE QUE C'EST ?
Les données numériques présentées sous la forme d’un tableau de chiﬀres sont rarement compréhensibles 
et il est souvent nécessaire d’en faire une représentation graphique aﬁn de clariﬁer l’information. Cette 
représentation graphique varie selon le type de variable.
À QUOI ÇA SERT ?
Les représentations graphiques sont utilisées pour illustrer les données du marché (volumes, croissance, 
parts de marché, etc.) ou de la clientèle (répartition selon les caractéristiques de segmentation comme 
l’âge, le sexe, le revenu, etc.).
COMMENT PROCÉDER ?
Il existe trois types de variables : les variables discrètes, les variables continues et les séries chronologiques.
Les variables discrètes
Une 
variable discrète
 prend un nombre ﬁni des valeurs isolées qui peuvent être :
– qualitatives, c’est-à-dire non numériques (ex. : secteur d’activité du client) ;
– quantitatives discrètes, c’est-à-dire avec des valeurs numériques déterminées dont le nombre est ﬁni 
(ex. : nombre de commandes par client).
Exemple :
Statut des clients SA SARL EI Total
Effectifs 126 360 1 314 1 800
Pour représenter une variable discrète, on a deux possibilités :
Le graphique circulaire
Les eﬀectifs sont représentés par le secteur
d’un disque.
Angle = fréquence 
× 360°
Exemple :

 SA
 
SARL
 
EI
Statut des clients
7 %
20 %
73 %

Le diagramme en bâtons
Les eﬀectifs sont représentés par la hauteur
d’un bâton. Les bâtons sont séparés les uns des 
autres.
Exemple :

126
360
1 314
Statut des clients
SA
0
200
400
600
800
1 000
1 200
1 400
SARL
EI

Outil mobilisé 
dans les 
chapitres
2, 4
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BLOC 1
 Relation client et négociation-vente
FICHE OUTIL
Les variables continues
Une 
variable continue peut prendre une inﬁnité de valeurs (ex. : taille).
Les valeurs de la variable ne sont pas des valeurs isolées mais des intervalles.
Exemple :
Nombre de clients par tranche de CA
CA
[0,500[ [500,1000[ [1000, 2000[ [2000,2500[ Total
Effectifs 324
486
936
54
1 800
Signiﬁcation des crochets : le premier intervalle comprend 0 ([0) mais pas 500 (500[).
Pour représenter les séries continues, on utilise un 
histogramme
.
On fait ﬁgurer en abscisse les bornes des intervalles et l’eﬀectif est représenté par la hauteur d’un
rectangle. Contrairement au diagramme en bâtons, les rectangles se touchent nécessairement.
Il faudra d’abord en corriger les eﬀectifs si les largeurs de classes sont diﬀérentes.
Exemple :
Nombre de clients par tranche de CA
CA
[0,500[ [500,1000[ [1000, 1500[ [1500, 2000[ [2000,2500[
Effectifs
324
486 936/ 2 = 468 936/ 2 = 468 54
La classe [1 000, 1 500[ étant deux fois plus large, on divise son eﬀectif par deux : les 936 clients sont 
répartis en 2 groupes de 936/2. La largeur de chaque classe devient la même : 500.

Eﬀectifs
500 1 000 2 000 2 500
1 500
0
200
400
600

Les séries chronologiques
Une 
série chronologique
 représente l’évolution d’une variable dans le temps.
Exemple :
Évolution du CA de la société
N
N+1 N+2 N+3
CA
1 460 1 590
1 720 1 800
Pour les séries chronologiques, la meilleure représentation est la courbe qui permet de visualiser le sens 
de l’évolution.
Une courbe
 représente l’évolution par une ligne.

Chiﬀre d’aﬀaires
N N+1 N+3N+2
1 000
1 200
1 400
1 600
1 800
2 000

3
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Chapitre 9
Évaluer l’eﬃcacité d’une 
démarche de prospection
Canut Aménagement est un bureau d’études qui 
exerce une activité B to B. Ses deux architectes 
d’intérieur s’associent aux commerciaux chargés de 
projet pour conseiller les clients. Ils proposent aux 
entreprises de la région des solutions d’aménagement 
séduisantes qui optimisent l’espace et orent de 
bonnes conditions de travail pour les utilisateurs. À 
côté de cette activité principale, Canut Aménagement 
développe une activité « fournitures de bureau » 
depuis 6 mois. Elle repose sur un site e-commerce qui 
permet de toucher la France entière.
Le CA global, en stagnation depuis 2 ans, connaît 
une légère baisse ce dernier trimestre. Il est 
devenu indispensable de développer les ventes. 
Le manager commercial, Loïc Le Guenec, a pensé 
que le recrutement d’un(e) stagiaire commercial(e) 
serait l’occasion de tester de nouvelles actions 
de prospection pour les deux activités de Canut 
Aménagement.
Compétence
> Mettre en œuvre et évaluer 
une démarche de prospection
Savoir associé
> Évaluation de la performance 
et de l’activité commerciales
Évaluer votre performance 
en prospection
1,28 min
DÉCOUVRIR EN VIDÉO
foucherconnect.fr/18rcnv20
Raison sociale :
 Canut Aménagement
Localisation :
 Bordeaux (Gironde)
Effectif :
 39 personnes
CA :
 7,40 M€
Vous avez rejoint l’équipe commerciale de l’entreprise Canut 
Aménagement en tant que stagiaire. Vous suivez l’activité 
des onze conseillers commerciaux et, dans ce cadre, 
Loïc Le Guenec compte beaucoup sur vos compétences 
pour l’aider à évaluer les différentes actions.
OBJECTIF
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CHAPITRE 9 Évaluer l’eﬃcacité d’une démarche de prospection
MISSIONS
 & RESSOURCES
MISSION
1
Loïc Le Guenec a mis en place une campagne d’e-
mailing de masse à destination de l’ensemble 
des clients présents dans la BDD et d’une nou-
velle cible (B to G) constituée par les mairies de la 
région bordelaise.
1. Calculez les six ratios d’analyse de la campagne pour 
chacune des deux cibles. 
RESSOURCES
 
1, 2
2.Comparez les résultats obtenus sur les deux cibles.
À RÉALISER

MISSION
2
Afin de dynamiser les ventes, M. Le Guenec a mis 
en place une opération phoning sur la gamme 
des toners pour imprimante en direction de deux 
cibles : 120 clients abandonnistes (clients ayant 
déposé du toner en panier sur le site et aban-
donné la commande) et 500 prospects TPE de la 
région bordelaise issus d’un fichier loué.
3.Mesurez l’eﬃcacité de chacune des deux campagnes 
(phases 1 et 2) en utilisant les lignes « Total » des deux 
tableaux. 
RESSOURCES
 
3, 4
4.Analysez vos résultats. 
RESSOURCES
 
3, 4
5.Comparez l’eﬃcacité individuelle des commerciaux pour 
chacune des deux phases. 
RESSOURCES
 
3, 4
6.Concluez sur leurs compétences respectives. 
RESSOURCES
 
3, 4
À RÉALISER

MISSION
3
Pour développer les ventes en ligne, une campagne 
de référencement payant (SEA) a été réalisée et 
le site Internet a été retravaillé pour générer plus 
de traﬁc (réﬂexion sur les mots-clés, contenu de 
la landing page amélioré, navigation entre les dif-
férentes pages ﬂuidiﬁée, simpliﬁcation de la prise 
des commandes). Un mois s’est écoulé depuis la 
mise en place de ces actions et M. Le Guenec vous 
demande d’évaluer leur eﬃcacité.
7.Déterminez les diﬀérents ratios de mesure de l’eﬃcacité 
du site Internet sur les six premiers mois et le mois 
écoulé. 
RESSOURCES
 
5, 6
8.Commentez vos résultats. 
RESSOURCES
 
5, 6
À RÉALISER

Données de la campagne e-mailing
RESSOURCE
RESSOURCE

1
• Offre : – 20 % pour une réponse sous 10 jours, sur toute notre gamme de fournitures de bureau 
en cliquant sur le lien www.canutamenagement.fr/e-shop/promo.
• Cibles : nos clients professionnels : 2 150 entreprises ; notre nouvelle cible : 378 mairies 
de la région bordelaise.
• Résultats de la campagne :
Courriels 
envoyés
Courriels 
aboutis
Courriels 
ouverts
Nb de désabonnements
demandés
Nb de clics 
sur le lien
Nb de commandes 
ﬁnalisées
Clients 2 150 2 143 2 000 0 1 800 140
Collectivités 378 150 70 2 30 5
Document remis par Loïc Le Guenec : statistiques moyennes d’une campagne d’e-mailing
Ratios
Taux 
de délivrabilité
Taux 
d’ouverture
Taux 
de clic
Taux 
de désabonnement
Taux 
de réactivité
Taux 
de conversion
Moyennes constatées (hors B to C) 95 % 37 % 4 % 1 % 90 % 1,7 %
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Les ratios pour mesurer l’eﬃcacité d’une campagne d’e-mailing
Un ratio est un rapport entre deux étapes de l’entonnoir de prospection. Calculer les ratios permet de rendre 
facilement comparables des grandeurs absolues diérentes. Le calcul de ratio est très pratiqué dans les entonnoirs 
de prospection.
Nombre de courriels aboutis/nombre
de courriels envoyés.
Taux de délivrabilité
Nombre de courriels ouverts/nombre
de courriels envoyés.
Taux d’ouverture
Nombre de clics sur le lien/nombre
de courriels envoyés.
Taux de clic
Nombre de désabonnements/nombre
de courriels envoyés.
Taux de désabonnement
Nombre de clics sur le lien/nombre
de courriels ouverts.
Taux de réactivité
Nombre de commandes ﬁnalisées/nombre
de courriels envoyés.
Taux de conversion
 
RESSOURCE
RESSOURCE

2
Données de la campagne de phoning
RESSOURCE
RESSOURCE

3
La campagne se déroule en deux phases sur deux jours et mobilise quatre commerciaux.
Phase 1 : appel des 120 clients abandonnistes
Prénoms
Prospects 
chauds
Appels
aboutis
Appels 
argumentés
Ventes
Durée moyenne 
d’un appel (min)
Hugo 30 28 7 5 5
Kathia 30 30 10 4 4,5
Karim 30 25 20 11 6
Solène 30 29 18 5 4
Total 120 112 55 25 
Phase 2 : appel des prospects issus du fichier loué par Canut Aménagement
Prénoms
Prospects 
ﬁchier loué
Appels
aboutis
Appels 
argumentés
Ventes
Durée moyenne 
d’un appel (min)
Hugo 125 85 4 2 2
Kathia 125 90 2 0 1,8
Karim 125 80 8 3 2,5
Solène 125 100 5 1 1,5
Total 500 355 19 6 
Les ratios pour mesurer l’eﬃcacité d’une campagne de phoning
• Capacité à argumenter = nombre de contacts argumentés/nombre de contacts aboutis.
• Capacité à prendre des rendez-vous = nombre de rendez-vous obtenus/nombre de contacts.
• Capacité à conclure = nombre de ventes/nombre de contacts argumentés.
RESSOURCE
RESSOURCE

4
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CHAPITRE 9 Évaluer l’eﬃcacité d’une démarche de prospection
Les ratios pour mesurer l’eﬃcacité d’un site d’e-commerce
La prospection digitale permet aux entreprises de prospecter ecacement et à moindre coût. On utilise 
des KPI (Key Performance Indicator) pour évaluer les performances à partir d’indicateurs-clés tout au long 
du tunnel de conversion. Ce sont des ratios comparables à ceux de la prospection par e-mailing ou par 
téléphone.
Nombre d’internautes qui ne visitent qu’une seule page du site/nombre de visiteurs.
Taux de rebond
Nombre d’internautes qui visitent plusieurs pages du site sans eﬀectuer d’achat/nombre de visiteurs.
Taux de refus
Nombre d’internautes qui ont commencé à passer commande
mais n’ont pas terminé la procédure/nombre de commandes initialisées.
Taux d’abandon
Nombre d’internautes qui ont ﬁnalisé une commande
au cours de leur visite du site/nombre de visiteurs.
Taux de conversion
Nombre de nouveaux visiteurs qui ont passé commande sur le site
sur une période donnée (1mois)/nombre de nouveaux visiteurs sur cette période.
Taux de conversion par visiteur unique
 
RESSOURCE
RESSOURCE

5
Résultats 
sur les 6 mois
Résultats 
sur le mois
Nombre de visites 27 991 6 000
Nombre de visiteurs ayant cessé leur navigation après la première page visitée 24 150 2 800
Nombre de visiteurs ayant commencé la procédure de commande (mise en panier) 2 959 390
Nombre de visiteurs ayant terminé la procédure de commande 150 70
Nombre de nouveaux visiteurs ce dernier mois 3 000
Nombre de nouveaux visiteurs ayant terminé la procédure de commande sur le mois 55
Éléments de comparaison
Taux 
de rebond
Taux 
d’abandon
Taux 
de conversion
Taux moyens constatés hors B to C 40 % 80 % 1,7 %
Données statistiques du site Internet
RESSOURCE
RESSOURCE

6
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ENTRAÎNEMENT
Frisette.fr est un site e-commerce qui propose des produits à destination des salons de coiﬀure indépendants. 
Sa gamme de produits est longue : soins capillaires, matériel de coiﬀure (brosses, peignes…) et accessoires 
divers (séchoirs, peignoirs…). Charline Vonwerck vous a recruté comme commercial stagiaire aﬁn de mesurer 
l’eﬃcacité de son site e-commerce.
 
1
 Dites à quelle étape du tunnel de conversion se situe la plus forte attrition (ressource 1).
 
2
 Conseillez Mme Vonwerck sur la demande qu’elle devra faire au concepteur de site Web pour 
améliorer son tunnel de conversion (ressource 2).
EXERCICE
1
Ressource 1 Données concernant les étapes parcourues par les internautes sur frisette.fr
Les visiteurs arrivent sur le site depuis les moteurs de recherche où il est référencé naturellement lorsqu’on 
saisit les mots-clés « produits + professionnels + coiure ».
1. Visiteurs arrivés sur la landing page après recherche
500
2. Abandon après la 1
re
 page visitée (temps de chargement= 2secondes)
225
3. Nombre de comptes créés pour débuter la mise en panier
46
4. Nombre moyen de pages visitées avant 1
er
 article mis en panier
4
5. Nombre de mises en panier
initialisées en cliquant sur «Commandez»
32
6. Nombre de procédures de paiement
débutées en cliquant sur «Payez»
22
7. Nombre de procédures de paiement
abandonnées avant vérification bancaire
3
8. Nombre de procédures de
paiement abandonnées après
vérification bancaire
1
9. Nombre
de commandes
abouties
18
Ressource 2 Comment améliorer son entonnoir de conversion ?
• Réduire le temps de chargement de la première page (il doit être inférieur à 3 secondes).
• Ne pas obliger les internautes à créer un compte avant de commander.
• Éviter de demander trop d’informations pour la commande, n’exiger que l’essentiel.
• Proposer un moteur de recherche interne au site.
• Diminuer le nombre d’étapes avant la validation de la commande.
• Bien placer les boutons call-to-action, comme celui d’ajout au panier.
• Écrire plutôt « Créer mon compte » que « Suivant ».
• Éviter les verbes trop agressifs comme « achetez », « payez », « commandez ».
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CHAPITRE 9 Évaluer l’eﬃcacité d’une démarche de prospection
ENTRAÎNEMENT
Sophia Legg est la fondatrice de l’agence de Wedding Planning Love, etc. Aﬁn de toucher une nouvelle clientèle 
de futurs mariés, elle fait appel à vos talents pour prospecter via les réseaux sociaux.
 
1
 Mesurez l’efﬁcacité de la campagne de prospection que vous avez conduite sur Snapchat
®
 
(ressources 1, 2).
 
2
 Comparez vos résultats à ceux du précédent stagiaire qui avait utilisé une campagne d’e-mailing 
à partir d’un ﬁchier loué au site marions-nous.com (ressources 1, 2).
EXERCICE
3
Ressource 1 L’organisation de votre campagne de prospection sur Snapchat®
Chaque jour, pendant 1 semaine, vous avez publié des photos sur les étapes de l’organisation d’un mariage 
pour attirer des followers sur Snapchat
®
.
Le dernier jour, vous avez oert un bon pour un premier rendez-vous gratuit sur l’un de vos clichés. Les inter-
nautes devaient prendre une capture d’écran pour en bénécier.
Ressource 2 Les résultats des deux campagnes de prospection
Votre campagne sur Snapchat® sur 8 jours (données internes avec Snaplytics®)
Nb de followers 
ayant suivi l’histoire 
(story) du 1
er
 
au dernier snap
Nb de captures 
d’écran 
(screenshots) 
générées
Nb de prospects ayant 
présenté la capture 
d’écran avec l’offre 
du 1
er
 RV gratuit
Nb de contrats de 
prestations signés 
à l’issue de la 
campagne
Coût
175 34 4 1 0
uuu
Assur’Anse est une agence de courtier 
en assurances ouverte par Gilles 
Diretto en plein centre-ville d’Anse, 
ville moyenne du département du 
Rhône. Vos missions en tant que 
stagiaire consistent à développer le 
portefeuille clients de proximité.

>
 Mesurer l’efﬁcacité de 
votre prospection physique 
(ressources 1, 2).
EXERCICE
2
Ressource 2 Résultats de votre prospection physique
Nb de ﬂyers 
remis en 
mains propres 
(A)
Nb de ﬂyers 
en boîtes aux 
lettres (B)
Nb de 
prospects 
(A) venus en 
agence
Nb de 
prospects 
(B) venus en 
agence
Nb de devis 
réalisés (A)
Nb de devis 
réalisés (B)
Nb de contrats 
signés avant 
la ﬁn du 
trimestre
250 1 250 57 5 35 3 40
Modalés : ﬂy (imprimé ss ade) m  mas props 
si la psne t préste à s domici  déposé ds s boît 
aux s.
Oﬀ : fra  doi fts et pmi mo ft sur préstn du 
ﬂy pr ute surce bn sscre avt la ﬁn du trimt.
Ressource 1 
Informations concernant la campagne de prospection physique
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ENTRAÎNEMENT
La campagne de Jean, le précédent stagiaire, sur données internes (abonnés à la newsletter du site)
Nb de contacts 
dans le ﬁchier 
loué
Nb de courriels 
envoyés
(adresses 
valides)
Nb de NPAI
(courriels 
non arrivés à 
destination)
Nb de demandes 
de RV (retours)
Nb de contrats 
de prestations 
signés à l’issue 
de la campagne
Coût location 
ﬁchier
200 190 8 40 16 40 €
Ressource Informations concernant la campagne de prospection téléphonique
Durée : 2 jours
Fichier : 800 agences immobilières en Seine-et-Marne (77)
Les standards de prospection
Nombre d’appels par heure
20
Nombre de contacts par heure
15
Nombre d’appels argumentés
5
Taux de transformation
15 %
Tableau de suivi de prospection
Prospects 
appelés
Prospects
contactés
Nb appels 
argumentés
Nb ventes
Elsa
300 275 70 11
Rayan
310 200 100 15
Vous
152 120 30 3
Vous êtes stagiaire chez Fedeyrer, un courtier en mutuelles d’entreprise situé au centre-ville de Chelles (Seine-
et-Marne). L’eﬀectif se compose de 5 personnes, dont 2 téléconseillers : Elsa (2 ans d’ancienneté) et Rayan 
(18 mois d’ancienneté).
Vous avez participé à une campagne de prospection sur 2 jours au mois de juin auprès de la cible des agences 
immobilières du département de la Seine-et-Marne. M. Tray, le responsable de la société, a acheté un ﬁchier 
de 800 agences à contacter. Le taux de validité de ce ﬁchier est de 95 %.
Vous avez bénéﬁcié d’une formation rapide à l’utilisation de la solution logiciel CTI (couplage téléphonie 
informatique) de la société et, compte tenu de votre inexpérience dans le domaine, M. Tray vous a ﬁxé des 
objectifs de prospection deux fois moins importants que pour Elsa et Rayan.
Pour votre formation, il vous demande de mesurer l’eﬃcacité de l’équipe sur cette opération et de présenter 
vos résultats dans un tableau de bord que vous réaliserez à l’aide d’un tableur. À cette ﬁn, il vous communique 
un certain nombre d’informations issues du CRM.
 
1
 Déterminez les objectifs ﬁxés à chacun et à l’ensemble de l’équipe en termes de nombre 
d’appels à réaliser, de prospects à contacter, d’appels argumentés, de ventes en fonction 
des standards de prospection.
 
2
 Construisez votre tableau de bord (ﬁche outil 4).
 
3
 Calculez les différents taux de réalisation des objectifs.
 
4
 Calculez les taux de transformation individuels et de l’équipe.
 
5
 Commentez l’ensemble de vos résultats.
EXERCICE
4
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CHAPITRE 9 Évaluer l’eﬃcacité d’une démarche de prospection
78
>
>
SYNTHÈSE
La mesure de l’efficacité des méthodes traditionnelles 
de prospection
L’eﬃcacité de la méthode choisie se mesure à chaque étape de sa mise en œuvre à partir de ratios. 
L’entonnoir de prospection illustre la succession des ratios lors des diﬀérentes étapes.
Nombre total de prospects
Qualité du ﬁchier
Productivité des contacts
Taux de remontées
Eﬃcacité prise de RV
Taux de transformation
CA par client
Contacts établis/contacts du ﬁchier
Nombre de retours/nombre de mailings

envoyés
CA/client
Contacts argumentés/contacts établis
Nombre de RV pris/nombre d’appels
Nombre de commandes/nombre de
réponses
Envoi du publipostage (mailing)
Relance téléphonique
Prise de RV
Ventes
Un tableau de bord est un outil qui permet de suivre l’eﬃcacité d’une action, ainsi que celle de chaque 
membre d’une équipe commerciale, grâce à des indicateurs et ratios choisis.
Objectif 
d’appels
Appels 
réalisés
Objectif
RV
RV
réalisés
Objectif de CA CA réalisé
Commercial 1
Commercial 2
La mesure de l’efficacité des méthodes de prospection digitale
Dans le cas d’un site e-commerce, on se sert du tunnel de conversion pour observer l’attrition à chaque 
étape du processus qui conduit l’internaute à la commande.
Taux de rebond
Taux de refus
Taux d’abandon
Taux de conversion
Taux de conversion unique
% d’internautes qui ne visitent
qu’une seule page du site.
% d’internautes qui ont commencé
à passer commande sans ﬁnaliser.
% d’internautes qui visitent plusieurs
pages du site sans eﬀectuer d’achat.
% d’internautes qui ont ﬁnalisé
une commande au cours
de leur visite du site.
% de nouveaux visiteurs qui ont
passé commande sur le site sur
une période donnée (1 mois).
Landing page
Visite de pages produits
Mise en panier
Validation panier
Paiement
voir lexique page
235
b abandonniste b entonnoir de conversion ou tunnel de conversion b ratio
b search engine advertising (SEA) b search engine optimization (SEO) b tableau de bord
MOTSCLÉS
#
schéma animé
foucherconnect.fr
/
18rcnv21
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FICHE OUTIL 4
FICHE OUTIL
FICHE OUTIL

4
Les tableaux de bord
QU'ESTCE QUE C'EST ?
Le tableau de bord est un document synthétique présentant une série d’indicateurs comme la marge ou 
le chiﬀre d’aﬀaires.
Pour chaque indicateur, on compare les objectifs ﬁxés et les résultats obtenus.
La forme du tableau de bord peut être plus ou moins graphique.
À QUOI ÇA SERT ?
Le tableau de bord sert à évaluer et suivre les performances commerciales. On peut en dresser autant 
qu’on le souhaite.
Par exemple : un tableau pour tout le service commercial, un pour chaque commercial, un pour le site 
Internet, un pour les comptes de l’entreprise sur les réseaux sociaux, etc.
COMMENT PROCÉDER ?
Choisir les indicateurs
Un indicateur est une grandeur mesurable ou déterminée par un calcul qui permet d’évaluer un élément 
de l’activité commerciale de l’entreprise. On distingue :
– les indicateurs d’activité qui permettent de suivre le volume d’activité, comme le nombre de visites de 
prospection, le nombre d’interventions en SAV, le nombre de connexions sur le site, etc. ;
– les indicateurs de performance qui permettent d’évaluer les résultats obtenus : chiﬀre d’aﬀaires, 
nombre de nouveaux clients, nombre de ventes eﬀectuées, marge réalisée, etc.
Le choix des indicateurs dépend de la politique commerciale de l’entreprise. Si par exemple elle cherche 
à avoir une part de marché importante, elle choisira le chiﬀre d’aﬀaires. Si elle cherche la rentabilité, 
elle préférera la marge.
Exemples d’indicateurs commerciaux
Catégorie Indicateur Commentaire
Volume
Chiffre d’affaires Hors taxes, valeur et taux de croissance
Nombre de clients Réels, potentiels, prospects ﬁdèles
Taux d’attrition Taux de départ de la clientèle
CA par client CA/nombre de clients
Rentabilité 
Coûts
Marges Marge commerciale brute et marge nette
Taux de remise Remises/CA HT
Coût d’acquisition d’un client Coût de prospection/nombre de nouveaux clients
Coût de l’unité d’activité Coût de la visite, de l’appel, etc.
Risque
Encours moyen Dette moyenne des clients
Durée du crédit client Durée moyenne de crédit
Retard de paiement En nombre moyen de jours
Litiges En nombre et en montant
Activité
Nombre d’unités d’activité Nombre de visites, d’appels, de mailings, etc.
Nombre d’unités d’activité hors vente Nombre de devis, de visites SAV, etc.
Entonnoir de prospection
Qualité
Réclamations En nombre, en pourcentage et en montant
Délais de livraison Délai moyen en jour
Moyens Suivi du budget En pourcentage du budget alloué
Outil mobilisé 
dans les 
chapitres
7, 9, 23
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BLOC 1 Relation client et négociation-vente
FICHE OUTIL
Présenter le tableau de bord
Le tableau de bord permet de relever les écarts signiﬁcatifs entre les valeurs souhaitées et les valeurs 
constatées. C’est cet écart qui est surveillé soit en valeur brute, soit en taux de réalisation de l’objectif.
Dans sa forme traditionnelle, le tableau de bord est un tableau de chiﬀres. Aujourd’hui, la plupart des 
applications proposent des tableaux de bord sous forme graphique.
Exemple 1 : tableau de bord mensuel (rayons) pour un supermarché
Mois d’avril
CA (k€) Taux de marque nette
Objectif Réalisé
Taux de 
réalisation (1)
Objectif Réalisé Écart brut
Total alimentaire 815 839,5 103,1 % 21,5 % 21 % – 0,5 %
Total non alimentaire 130 127,4 98 % 23,1 % 24 % + 0,9%
(1) : Montant du CA réalisé au mois/Objectif de CA du mois × 100.
Exemple 2 : tableau de bord e-commerce Prestashop®
4
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LEXIQUE
Lexique
A
A/B testing : Technique de marketing qui consiste à proposer plusieurs 
variantes d’un même contenu ou objet d’e-mail aﬁn de sélectionner 
la version qui donne les meilleurs résultats auprès des destinataires 
ciblés.
Abandonniste : Acheteur potentiel qui abandonne le processus d’achat 
avant d’avoir ﬁnalisé sa commande.
Affacturage : Façon de gérer le risque client qui comprend une 
assurance-crédit, la gestion du recouvrement des créances impayées 
et les avances en trésorerie.
Agenda partagé : Agenda en ligne qui permet à chaque membre d’une 
équipe d’accéder à l’agenda des autres.
AIDA : Outil de communication qui permet de construire un plan 
efﬁcace pour attirer l’attention et convaincre l’interlocuteur de l’intérêt 
du message. AIDA récapitule les quatre séquences d’un message à 
vocation publicitaire : A pour attirer l’attention, I pour intéresser le 
destinataire, D pour susciter son désir, A pour passer à l’action.
Ajustement linéaire : Méthode qui consiste à prévoir les ventes 
futures à partir des tendances passées en alignant ces tendances sur 
une droite.
Analyse descriptive : Étude destinée à fournir une représentation 
d’une situation à un moment donné.
Analyse prédictive : Étude destinée à anticiper l’évolution d’une 
situation.
Arbre de décision : Outil représentant un ensemble de choix sous la 
forme graphique d’un arbre (technique de data mining).
Arbre de segmentation : Représentation visuelle sous forme 
d’un arbre présentant les différentes étapes de segmentation d’une 
population en fonction de critères successifs. À la ﬁn de l’arbre, on peut 
identiﬁer différents segments avec leur poids dans la clientèle.
Argument : Phrase ou proposition destinée à convaincre un acheteur 
de l’intérêt d’une offre ou d’un produit. Il permet de transformer une 
caractéristique produit parfois peu parlante en un avantage tangible 
pour le client.
Argumentaire :Ensemble d’arguments de vente relatifs à un produit ou 
un service. L’argumentaire constitue une aide à la vente pour le vendeur. 
Celui-ci choisit parmi l’ensemble des arguments disponibles le ou les 
arguments correspondant aux besoins du client et au contexte de vente.
Argumentation : Présentation commerciale des arguments qui 
sensibilise l’offre au besoin et au(x) mobile(s) d’achat du client.
ASDMR : Ensemble de cinq techniques (Addition, Soustraction, 
Division, Multiplication et Relativité) pour présenter le prix au client en 
justiﬁant son coût soit à l’utilisation, soit en tenant compte de tout ce 
qu’il comprend, soit en le comparant aux offres concurrentes, soit en 
faisant abstraction de certains éléments.
Assurance-crédit : Assurance pour se prémunir des clients qui ne 
payent pas.
Attrition : Perte de clients due à leur passage à la concurrence ou à 
leur disparition. En e-commerce : perte d’internautes aux différentes 
étapes du tunnel de conversion.
B
Base de données (BDD) : Permet de stocker, classer et extraire des 
données.
Benchmark :Étude comparative qui s’effectue en étudiant les pratiques 
utilisées par la concurrence et en particulier par le leader d’un marché.
Budget prévisionnel : Tableau ﬁnancier regroupant les prévisions des 
dépenses (charges) et des recettes (produits) liées à un projet.
C
CAP : Technique qui consiste à rédiger un argument selon l’architecture 
Caractéristique – Avantage – Preuve en fonction du SONCAS du client.
Carte perceptuelle : Schéma permettant de positionner le territoire 
propre à une marque ou à une enseigne dans l’esprit du consommateur 
en fonction des concurrents.
Charges ﬁxes : Charges qui ne varient pas avec le niveau des ventes. 
Elles sont engagées quel que soit le chiffre d’affaires réalisé. Il en est 
ainsi du coût des équipements, des locaux, des salaires du personnel, 
etc.
Charges variables : Charges qui varient en fonction des ventes. Elles 
sont souvent proportionnelles et s’expriment donc en pourcentage du 
chiffre d’affaires. La charge variable la plus importante est constituée 
du coût des produits, mais on y trouve également les commissions des 
commerciaux.
Ciblage : Outil permettant de déﬁnir, pour un produit ou un service, les 
segments de clients ou prospects qu’une entreprise souhaite toucher à 
travers ses actions marketing.
Client : Individu ou entreprise ayant déjà acheté un produit.
Clientèle cible : Ensemble de prospects aux caractéristiques et 
comportements identiques auquel est destiné le produit de l’entreprise.
Cloud : Technologie qui permet de stocker sur des serveurs localisés 
à distance des données qui sont habituellement conservées sur 
l’ordinateur d’un utilisateur (monoposte) ou sur des serveurs installés 
en réseau local au sein d’une entreprise.
Coefﬁcient multiplicateur : Utilisé par les commerçants, c’est le 
chiffre par lequel on multiplie le prix d’achat HT ﬁgurant sur la facture 
du fournisseur pour obtenir le prix de vente TTC à mettre sur les 
étiquettes de prix. Coefﬁcient multiplicateur = PVTTC/PAHT.
Commission nationale de l’informatique et des libertés (CNIL) : 
Organisme chargé de veiller à la protection des données personnelles 
des particuliers et d’accompagner les professionnels dans leur mise en 
conformité vis-à-vis de la loi.
Communication : Transmission de l’information entre deux ou 
plusieurs interlocuteurs. Elle peut être de masse ou interpersonnelle. 
Elle comprend la communication verbale, paraverbale et non verbale.
Compte de résultat par variabilité (ou différentiel) : Compte de 
résultat isolant les charges variables et les charges ﬁxes et qui permet 
de calculer le seuil de rentabilité.
Conclusion : Avant-dernière phase de la vente, au cours de laquelle on 
va demander aux clients de s’engager sur l’achat.
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LEXIQUE 
Conditions de validité : Conditions que doivent remplir les contrats 
pour être juridiquement valables. Cela concerne le consentement, la 
capacité et l’objet même du contrat.
Contexte : Correspond à la situation (physique, professionnelle, 
morale…) dans laquelle la personne se trouve au moment où elle 
communique.
Contrat : Accord entre deux parties au sujet d’une vente. Cet accord 
doit respecter un certain nombre de conditions pour être valable et il 
engage les deux parties sur des obligations.
Cookie : Fichier déposé sur l’ordinateur du visiteur d’un site, qui trace 
son parcours et permet de collecter des données.
Cotation risque : Formule permettant de calculer le risque potentiel 
d’un client et de lui attribuer une cote de risque.
Coût au contact : Coût d’un contact client. Il permet de comparer le 
coût des différentes méthodes de prospection. Coût au contact = coût 
de prospection/nombre de contacts.
Coût d’acquisition du client : Indicateur utilisé pour évaluer le coût 
d’un plan de prospection. Coût d’acquisition du client = coût total de 
prospection/nombre de clients acquis. Le coût d’acquisition du client 
doit être inférieur à la marge dégagée par les ventes réalisées, sinon 
l’entreprise réalise des pertes.
Créance : Dette que le client contracte envers une entreprise. Les 
créances sont liées au fait que les clients payent à crédit.
Crédit : Moyens de ﬁnancement pour les achats d’immobilisation, le 
crédit consiste à emprunter de l’argent à une banque pour payer l’achat. 
L’emprunteur remboursera ensuite la banque sur un certain nombre de 
mois ou d’années ﬁxés par un contrat.
Crédit-bail : Location avec option d’achat ﬁnal à un prix très modeste.
CROC :Méthode de construction d’un plan d’appel efﬁcace qui comprend 
une prise de Contact, une Raison, un Objectif et une Conclusion.
Customer Relationship Management (CRM) : 1. Logiciel qui 
centralise l’information commerciale aﬁn d’optimiser la relation 
client ; il permet d’analyser les données clients et d’interagir avec les 
prospects et clients. 2. Démarche visant à identiﬁer, attirer et ﬁdéliser 
les meilleurs clients, en générant plus de chiffre d’affaires et de 
bénéﬁce. En français : gestion de la relation client (GRC).
Cycle de visite : Temps nécessaire pour visiter une fois la totalité des 
clients. Il correspond à la durée entre deux visites des clients vus le 
moins souvent.
D
Data mining : Extraction de connaissances et d’informations à partir 
d’une grande masse de données, à l’aide d’outils mathématiques et 
statistiques, pour une opération marketing. Aussi appelé « forage de 
données ».
Découverte : Deuxième étape de l’entretien de vente qui consiste 
à découvrir des besoins et des motivations d’achat en posant des 
questions.
Délai de rétractation : Délai accordé au client qui lui permet de 
renoncer à un contrat déjà conclu.
Demande : Quantité de biens et services que les consommateurs sont 
disposés à acheter sur un marché.
Diagramme de Gantt : Outil permettant de représenter visuellement 
l’état d’avancement des différentes tâches d’un projet.
Distorsion : Procédé de langage qui établit un lien de cause à effet 
arbitraire.
E
Écart-type : Indicateur statistique venant de la dispersion d’une 
distribution autour de sa moyenne.
Effectif : Dénombrement des valeurs prises par une variable dans une 
population. C’est un indicateur statistique.
Effort de vente : Activité à réaliser par un commercial pour développer 
son portefeuille clients.
Elevator Pitch : Courte présentation pour présenter en quelques 
minutes (ou secondes) son projet ou sa candidature. Il s’agit de susciter 
l’intérêt et d’attiser la curiosité.
E-mail : Courrier adressé via le réseau Internet. Aussi appelé 
« courriel » ou « mail », il nécessite une adresse de messagerie 
électronique constituée d’une chaîne de caractères composée d’un 
identiﬁant utilisateur et d’un nom de domaine avec extension séparés 
par une arobase ().
Émotion : Réaction psychologique et physique de l’individu à une 
situation.
Encours : Montant total des dettes d’un client à un moment donné vis-
à-vis de l’entreprise.
Enterprise Ressource Planning (ERP) : Solution informatique qui 
permet de fusionner les informations commerciales (stocks, achats, 
ventes…) autour d’une base de données centrale. En français : progiciel 
de gestion intégré (PGI).
Entonnoir de conversion : Outil de suivi commercial qui permet de 
mesurer l’efﬁcacité des différentes étapes du processus commercial 
depuis l’arrivée des internautes sur le site jusqu’à la ﬁn du processus de 
commande. Il mesure les abandons à chaque étape du processus, d’où 
l’image d’entonnoir (davantage d’internautes au départ qu’à l’arrivée en 
raison de l’attrition progressive).
Entrepôt de données : Base de données thématiques, intégrées, non 
volatiles et historisées destinées à la prise de décisions.
Environnement : Ensemble des acteurs (micro-environnement) et des 
facteurs (macro-environnement) ayant une inﬂuence sur l’activité de 
l’entreprise.
E-réputation : Image diffusée ou subie par une entreprise ou une marque 
sur Internet. Aussi appelé « web-réputation » ou « cyber-réputation » ou 
« réputation numérique ».
Événement commercial : Événement organisé par une entreprise 
pour transmettre un message, promouvoir une marque, un produit ou 
une organisation et privilégier la proximité avec le public (grand public 
ou public professionnel). On distingue les événements d’entreprise 
(journées portes ouvertes, lancement d’un produit) des événements 
publics (salons, foires).
F
Factor : Société qui propose des services d’affacturage. Voir Affacturage
Fidélisation : Ensemble des actions marketing visant à intensiﬁer la 
relation avec les clients les plus intéressants en matière de valeur, de 
manière à augmenter leur ﬁdélité tout en maximisant les volumes achetés. 
Elle utilise de nombreuses techniques : cartes de ﬁdélité, programmes de 
promotion, newsletters, invitations à des événements, etc.
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LEXIQUE
Fidélité : Fait de renouveler ses achats auprès du même fournisseur.
Formule d’appel : Formule de salutation indispensable par laquelle on 
commence un courrier (e-mail ou lettre).
Formule de politesse : Formule de salutation indispensable par 
laquelle on termine un courrier (e-mail ou lettre).
Freins à l’achat : Motifs qui empêchent un client d’acheter un produit 
ou qui retardent sa décision d’achat. Ils se traduisent par une inquiétude 
(ex. : peur de ne pas savoir se servir de l’objet) ; un manque de conﬁance 
dans son jugement (ex. : crainte de ne pas acheter le bon produit et de 
regretter ensuite son achat) ; un sentiment de culpabilité (ex. : avoir 
l’impression de faire une folie si on achète un produit à un prix élevé).
G
Généralisation : Procédé de langage qui transforme une expérience 
unique en généralité.
Géolocalisation : Utilisation de procédés techniques pour déterminer 
la localisation géographique d’un prospect ou d’un client.
Géomarketing : Outil qui regroupe toutes les actions marketing 
utilisant à la fois des données cartographiques ou géographiques, 
socio-comportementales et socio-démographiques modélisées.
Gestion de la relation client (GRC) : Voir Customer Relationship 
Management (CRM)
Guide d’entretien téléphonique (GET) : Argumentaire qui permet 
d’anticiper les différentes questions et objections qui pourraient être 
posées par l’interlocuteur et ainsi préparer les réponses ou parades.
I
Impayé : Nom qu’on donne au montant non payé par le client après 
l’échéance.
Individu : Élément de base d’une population statistique. Par exemple, 
dans une classe, l’individu est l’élève.
J
Journée portes ouvertes (JPO) : Événement commercial se déroulant 
au sein d’une organisation et consistant à valoriser son savoir-faire et 
ses produits, à développer sa notoriété et une image positive auprès du 
public et, à court/moyen terme, à générer du chiffre d’affaires.
L
Landing page : Page sur laquelle arrive un internaute après avoir 
cliqué sur un lien (commercial, e-mail, bandeau publicitaire, etc.). Aussi 
appelée « page d’atterrissage ».
Lead : Contact commercial qualiﬁé à exploiter. Par exemple, lorsqu’un 
prospect clique sur un lien dans un e-mail marketing, il crée un lead.
Location :Mode de ﬁnancement pour l’acquisition des immobilisations, 
la location remplace l’achat par le versement d’un loyer. Cette solution 
est plus onéreuse mais plus souple que le crédit.
Location avec option d’achat (LOA) : Crédit-bail pour l’acquisition 
d’un véhicule de moins de 3,5 t.
Location longue durée (LLD) : Location de véhicules de moins de 
3,5 t.
M
Marché : Lieu (réel ou ﬁctif) de rencontre de l’offre et de la demande 
pour un même produit.
Marge commerciale : Différence entre les ventes HT et le coût d’achat 
HT. C’est le gain réalisé par l’entreprise commerciale par rapport à ses 
achats. On l’appelle également marge brute.
Marge nette : Formule obtenue en enlevant à la marge brute les frais 
occasionnés par les actions commerciales de l’entreprise. C’est le 
véritable résultat de l’entreprise.
Marge sur coûts variables (MSCV) : Différence entre le CA et les 
coûts variables. Cette marge après coûts variables doit absorber les 
charges ﬁxes pour atteindre le seuil de rentabilité.
Marguerite (Tournée en) : Schéma de prospection consistant à 
découper le secteur en 16 zones ou pétales. L’ensemble des clients du 
pétale doit être visité dans la journée par le commercial.
Marketing événementiel : Ensemble des techniques mercatiques qui 
consistent à créer des événements plus ou moins exceptionnels dans le 
but de promouvoir une marque, un produit, une organisation auprès de 
différents publics.
Marketing stratégique : Ensemble des décisions et actions 
qui, suite à l’élaboration du diagnostic stratégique, orientent la 
stratégie commerciale de l’entreprise en termes d’offre, de cibles, de 
positionnement, de plan de marchéage.
Méthode 20/80 : Méthode qui consiste à répartir les clients en deux 
catégories, les gros et les petits, en fonction de la loi de Pareto qui veut 
que 20 % des clients fassent 80 % du chiffre d’affaires et que 80 % des 
clients fassent 20 % du chiffre d’affaires.
Méthode ABC : Méthode d’analyse de la clientèle qui consiste à la 
répartir en trois catégories : les petits clients, les clients moyens et les 
gros clients. C’est une variante de la méthode des 20/80.
Méthode des « 3 fois oui » : Technique qui consiste à faire dire « trois 
fois oui » au prospect pour l’inciter à répondre encore par l’afﬁrmative.
Méthode des moindres carrés : Méthode mathématique permettant 
de faire un ajustement linéaire. Voir Ajustement linéaire
Méthode RFM : Méthode d’analyse de la clientèle selon le 
comportement d’achat. Elle consiste à segmenter la clientèle en 
fonction de trois critères : la Récence, la Fréquence et le Montant des 
achats.
Mobile d’achat : Motif qui amène un client à se décider à l’achat. Il 
existe deux catégories : les rationnels, qui obéissent à la réﬂexion et 
au raisonnement (sécurité, confort, argent) et les émotifs, qui obéissent 
à l’instinct, aux impulsions et aux sentiments (sympathie, orgueil, 
nouveauté).
Mot : Signe arbitraire qui a deux sens : le sens commun et le sens 
subjectif, selon les valeurs de chacun.
Moyenne : Indicateur statistique qui résume une variable par une 
seule valeur. Attention, en statistique la moyenne est pondérée par les 
effectifs.
N
N’habite pas à l’adresse indiquée (NPAI) : Courrier postal (mailing) 
ou e-mail non arrivé jusqu’à son destinataire en raison d’une adresse 
erronée.
Net Promoter Score (NPS) : Indicateur de satisfaction client.
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Networking : Activités tournées vers le développement d’un réseau 
professionnel pour accroître les affaires par relations interpersonnelles. 
Voir Réseautage
Niche : Segment de marché très étroit correspondant à un produit qui 
s’adresse à des consommateurs spéciﬁques.
O
Objection : Avis, remarque ou argument qui peut faire obstacle à la 
présentation de l’offre ou à l’acceptation de l’offre, si l’objection n’est 
pas levée ou convenablement traitée.
Obligations contractuelles : La signature d’un contrat entre deux 
parties les engage à un certain nombre d’obligations légales. D’autres 
obligations peuvent être stipulées dans le contrat.
Offre : Quantité de biens et services offerts par les vendeurs sur un 
marché.
Omission : Procédé de langage qui omet des informations et laisse 
dans l’imprécision.
Orthographe : Règles et usage pour écrire les mots.
P
Persona : Individu « idéal » et virtuel représentant un segment ou une 
cible déﬁnie en fonction de critères personnels, socio-démographiques 
ou comportementaux.
Pitch : Voir Elevator pitch
Plan de découverte : Liste de questions à poser aux clients à l’occasion 
de la découverte. Il est généralement préparé à l’avance.
Plan de marchéage : Ensemble cohérent de décisions relatives aux 
politiques de prix, de produit, de communication et de distribution de 
l’entreprise (appelée aussi « 4 P » ou « marketing mix »).
Plan de prospection : Combinaison de différentes méthodes 
d’approche pour transformer des individus ou des entreprises identiﬁés 
en clients.
Plan de tournée : Document retraçant les trajets et les visites des 
clients à effectuer sur une période donnée (jour, semaine, mois).
Planiﬁcation de projet : Activité qui consiste à déterminer et 
à ordonnancer les tâches du projet, à estimer leurs charges et à 
déterminer les proﬁls nécessaires à leur réalisation.
Point mort : Date à laquelle le seuil de rentabilité est atteint. Voir Seuil 
de rentabilité
Ponctuation : Organisation de la communication écrite par un 
ensemble de signes. Elle précise les subordinations et les liens logiques 
entre les éléments de la phrase.
Population : Groupe statistique que l’on cherche à étudier. Cela peut 
être par exemple des personnes, une classe d’élèves, des objets ou des 
factures.
Positionnement : Place occupée dans l’esprit des consommateurs par 
un produit ou une marque, par rapport à ses concurrents.
Prise de congé : Dernière phase de l’entretien à l’occasion de laquelle 
le vendeur rassure son client, met en place la vente, salue et s’en va.
Prise de contact : Première étape de l’entretien de vente qui consiste 
à s’identiﬁer, à établir les rôles et à introduire le déroulement de 
l’entretien.
Probabilité de défaillance : Probabilité de risques d’un client. Elle 
s’évalue en fonction de critères de risques. Certaines sociétés de 
cotation évaluent les risques des clients.
Progiciel de Gestion Intégré (PGI) : Voir Enterprise Ressource Planning 
(ERP)
Prospect : Individu qualiﬁé dont le potentiel est réel et que l’on a fait 
entrer dans un plan de prospection.
Prospect chaud : Prospect qui a accepté que l’on fasse un devis ou une 
proposition commerciale.
Prospect tiède : Prospect qui a accepté un rendez-vous.
Prospection par zone : Schéma de prospection.
Proxémie : Étude des distances sociales qui identiﬁe quatre zones 
sociales lors d’interaction entre les individus : les zones intime, privée, 
sociale et publique.
Publipostage : Outil de marketing direct qui consiste à envoyer une 
proposition commerciale à une cible. Par voie postale, il comporte 
généralement une enveloppe porteuse, une lettre de présentation de 
l’offre, un dépliant de présentation et un coupon-réponse.
Q
Qualiﬁcation : Obtention d’informations d’identiﬁcation sur un contact 
et réévaluation de son potentiel en tant que client. La qualiﬁcation se 
fait généralement par téléphone.
Question fermée : Question qui limite la réponse du client à une ou 
deux solutions : qui, quand, où, combien, est-ce que, etc.
Question ouverte : Question qui ne ferme pas la réponse du client. 
Ce type de question est à poser en début d’entretien pour trouver des 
besoins. Ce sont les questions qui portent sur le quoi, le comment et 
le pourquoi.
R
Ratio :Coefﬁcient issu du rapport de deux valeurs qui permet d’analyser 
par exemple une opération de prospection.
Recommandation : Demande que l’on fait à quelqu’un de 
nous recommander auprès d’un des membres de son réseau. La 
recommandation et le service rendu sont les deux grands principes du 
réseautage.
Recouvrement : Ensemble des actions entreprises pour se faire 
rembourser par un client qui ne règle pas ses dettes.
Règle des 4 x 20 : Moyen mnémotechnique qui résume les quatre 
éléments-clés pour donner de soi une image positive lors d’un premier 
contact : les 20 premiers gestes, centimètres, mots et secondes.
Règlement européen sur la protection des données (RGPD) : 
Applicable depuis le 25 mai 2018, il constitue le texte de référence 
européen en matière de protection des données à caractère personnel. 
Il renforce et uniﬁe la protection des données pour les individus au sein 
de l’UE.
Relation : Rapport ou lien qui se crée et se développe entre deux ou 
plusieurs personnes.
Réseau professionnel : Réseau physique et virtuel destiné à 
développer les affaires par relations interpersonnelles.
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LEXIQUE
Réseau social d’entreprise (RSE) : Outil collaboratif permettant 
aux membres d’une même entreprise de collaborer en partageant 
l’information sur une plateforme commune.
Réseautage : Voir Networking
Rétention : 1. Conservation des clients qui ne partent pas à la 
concurrence. Voir Attrition. 2. Mesure du nombre de clients conservés 
par l’entreprise sur une période donnée. C’est la période du cycle de vie 
de la relation client où la relation est stable, basée sur la conﬁance et 
l’engagement.
Retour sur investissement (ROI) : Différence entre la marge dégagée 
par une opération et les coûts des moyens mis en œuvre pour l’atteindre.
Risque client : Risque que le client ne rembourse pas ses dettes.
S
Satisfaction : Résultat de plusieurs facteurs dont la conﬁance, 
l’engagement et la valeur perçue par le client ; elle concourt à la ﬁdélité 
du consommateur.
Score :Note globale obtenue par un segment ou par un client en fonction 
de notes attribuées en fonction de son comportement. Exemples : score 
RFM ou score d’engagement.
Scoring : Attribution d’une note (score) à un client ou un prospect en 
fonction de différents critères.
Script : Voir Guide d’entretien téléphonique (GET)
Search Engine Advertising (SEA) : Lien commercial payant sur les 
moteurs de recherche (essentiellement sur Google).
Search Engine Optimization (SEO) : Optimisation pour les moteurs 
de recherche qui permet de référencer naturellement un site Internet.
Segmentation : Méthode d’analyse du marché ou de la clientèle qui 
consiste à le découper en groupes homogènes dans leur comportement 
d’achat. La segmentation se fait selon des critères géographiques, 
socio-démographiques ou comportementaux.
Seuil de rentabilité : Chiffre d’affaires pour lequel l’entreprise 
commence à faire du bénéﬁce, c’est-à-dire le chiffre d’affaires pour 
lequel le résultat est juste nul.
Short Message Service (SMS) : Service de messagerie qui permet 
d’envoyer des messages courts (texto) d’un téléphone à un autre.
Social Selling : Prospection via les réseaux sociaux.
SONCAS : Méthode de classement des motivations des clients : 
Sécurité, Orgueil, Nouveauté, Confort, Argent, Sympathie.
Stratégie de communication : Ensemble des décisions déﬁnissant 
les objectifs, les cibles et les formes de communication (média et hors 
média).
Suspect : Individu identiﬁé mais n’ayant pas été contacté. Avant de 
faire l’objet d’une démarche commerciale, les suspects doivent être 
validés par qualiﬁcation.
Syntaxe : Partie de la grammaire qui décrit les règles d’agencement 
des mots pour former des phrases et exprimer des idées.
Synthèse de la découverte : Dernière partie de la découverte, elle 
consiste à récapituler les besoins découverts et à annoncer la solution.
Système d’information commerciale (SIC) : Ensemble des 
éléments (moyens matériels et humains) qui permettent de collecter, 
stocker, traiter, diffuser et utiliser les informations commerciales de 
l’entreprise.
T
Tableau de bord : Tableau chiffré ou représentation graphique 
permettant de visualiser les résultats obtenus sur un certain nombre 
de critères choisis pour leur côté signiﬁcatif. Il représente également 
souvent les objectifs qui étaient ﬁxés et l’écart par rapport à ces 
objectifs.
Taux : Rapport de deux grandeurs. Il a deux applications principales : 
caractériser la fraction d’un ensemble (pourcentage, fréquence ou part) ; 
caractériser l’évolution d’une grandeur entre deux dates données (le taux 
de croissance.)
Taux d’attrition : Nombre de clients partis à la concurrence par rapport 
au nombre de clients total. Voir Attrition
Taux de croissance : Indicateur utilisé pour mesurer la croissance. Il 
est donné par la formule suivante : (V1-V0)/V0 × 100.
Taux de marge : C’est la marge ramenée au coût d’achat. Exprimé en 
pourcentage, il est calculé par la formule suivante : Taux de marge = 
marge commerciale/coût d’achat hors taxes.
Taux de marge sur coûts variables : Part de la marge sur coûts 
variables dans le chiffre d’affaires.
Taux de marque : C’est la part de la marge commerciale dans le prix de 
vente hors taxes. Exprimé en pourcentage, il est calculé par la formule 
suivante : Taux de marque = marge commerciale/prix de vente hors 
taxes.
Taux effectif global (TEG) : Taux d’intérêt qui intègre la totalité 
des sommes payées pour un crédit, en dehors du remboursement de 
la somme empruntée (intérêts bancaires, frais de dossier, coût de 
l’assurance).
Temps disponible : Le temps disponible pour les visites correspond 
au nombre d’heures de travail du commercial, hors temps consacré aux 
autres activités : l’administratif (réunions, rapports, devis, reporting, 
etc.), le management (formations, séminaires, salons, etc.) et les 
déplacements.
Temps nécessaire : Temps nécessaire pour visiter la clientèle. Il 
dépend du nombre de clients, de la fréquence des visites et du temps 
consacré aux visites.
Tournée : Temps mis par le vendeur à couvrir une fois son secteur. Il 
correspond à la durée entre deux visites des clients vus le plus souvent.
Traitement des objections : Acceptation, compréhension et réponse 
à une objection.
Trèﬂe (Tournée en) : Schéma de prospection consistant à découper 
le secteur en quatre zones ou pétales. L’ensemble des clients du pétale 
doit être visité dans la journée par le commercial.
Tunnel de conversion : Voir Entonnoir de conversion
V
Valeur client : Somme des marges nettes réalisées avec un client sur 
toute sa durée de vie estimée.
Variable statistique : Caractère que l’on cherche à étudier dans une 
population. Par exemple l’âge, la taille, etc.
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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-ed840f874e7a79bb6cc34660c820c2ab";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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