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Des fiches synthétiques et complètes
Notes
ACTIF ou EMPLOIS PASSIF ou RESSOURCES
Actif stable brut (15000 K€)
Immobilisations incorporelles
Immobilisations corporelles
Immobilisations financières
Ressources stables (18 570 K€)
Capitaux propres 
Amortissements
Provisions
Dettes financières
Actif circulant brut (9840 K€)
Actif circulant d’exploitation
Actif circulant hors exploitation
Actif de trésorerie
Passif circulant (6 470 K€)
Dettes d’exploitation
Dettes hors exploitation
Passif de trésorerie
TOTAL ACTIF: 25040 K€ TOTAL PASSIF: 25040 K€
B. Les retraitements et les reclassements
 ■
Le bilan comptable sert de base à l’établissement du bilan fonc-
tionnel à condition de procéder à: 
 – des retraitements;
Ex.: L’achat d’une machine à faire des colis par un crédit-bail ne ﬁgure pas 
à l’actif du bilan comptable puisque l’entreprise utilisatrice n’en est pas 
propriétaire. Le retraitement consiste à mettre la valeur d’acquisition 
du bien neuf dans l’actif immobilisé, le ﬁnancement de l’acquisition 
dans les dettes et l’amortissement du bien dans l’amortissement des 
capitaux propres.
 – des reclassements.
Ex.: Les concours bancaires courants (crédits à court terme, > 1 an) sont 
retranchés des dettes ﬁnancières et ajoutés à la trésorerie de passif.
C. Le FRNG, le BFR et la trésorerie nette
Nom Calcul Signification
FRNG 
(fonds de 
roulement net 
global)
Ressources stables 
brutes 
– emplois stables
•  Si FRNG > 0, l’équilibre financier est 
respecté.
BFR 
(besoin en fonds 
de roulement)
Actif circulant*  
– passif circulant**
• Exprime le besoin en financement 
permanent.
Ex.: Dans la grande distribution, le cycle 
d’exploitation dégage une ressource 
de financement, car les ventes sont 
encaissées avant que les achats auprès 
des fournisseurs ne soient payés.
TN 
(trésorerie nette)
Trésorerie d’actif – 
trésorerie de passif
(ou FRNG – BFR)
• Si FRNG > BFR, trésorerie positive.
• Si FRNG < BFR, trésorerie négative.
* Actif circulant = stocks et encours + créances clients. 
** Passif circulant = dettes fournisseurs + autres dettes d’exploitation.
Rôle dans  
le cycle 
d’exploitation
Rôle dans  
le cycle 
d’exploitation
Rôle de  
financement 
Rôle  
d’investissement
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  ■
Le bilan fonctionnel apporte un éclairage supplémentaire pour analyser la valeur 
d’un partenaire.
208

Notes
Développement commercial international
L’analyse du bilan fonctionnel
Le bilan fonctionnel est un outil comptable centré sur l’activité 
de l’entreprise, caractérisée par un cycle d’investissement et de 
ﬁnancement et un cycle d’exploitation.
1
 Généralités
 ■ L’approche par le bilan fonc-
tionnel est basée sur l’étude de la 
couverture des emplois par les res-
sources (➞ FICHE 28) en prenant 
en compte trois grandes fonctions 
(investissement + financement + 
exploitation) dans les cycles éco-
nomiques de l’entreprise.
 ■ Il faut classer les éléments consti-
tutifs du bilan comptable pour per-
mettre une analyse économique.
Les 6 rôles du bilan fonctionnel
la structure financière fonctionnelle de l’entreprise.
Apprécier
les besoins financiers et le type de ressources  
dont l’entreprise dispose.
Évaluer
l’équilibre financier en comparant les différentes 
masses du bilan classées par fonctions et en observant 
le degré de couverture des emplois par les ressources.
Déterminer
la marge de sécurité financière de l’entreprise.
Calculer
le risque de défaillance.
Apprécier
la prise de décision.
Permettre
2
 Structure du bilan fonctionnel
A. Les masses
 ■ Le bilan fonctionnel s’établit avant répartition du résultat en 
classant les emplois et les ressources en quatre masses homogènes.
Cycles
• Cycle d’investissement: cycle 
long qui retrace le parcours du 
matériel acheté à partir de l’achat 
jusqu’à son règlement.
• Cycle de ﬁnancement: opéra-
tions ﬁnancières regroupant l’auto-
ﬁnancement, l’emprunt bancaire et 
l’augmentation de capital.
•  Cycle d’exploitation : période 
entre l’achat des matières pre-
mières et le paiement de la facture 
par le client.
Fiche
29 
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Des schémas  
pour bien comprendre
Le cours concis et complet
L’essentiel à retenir
Des notions clés
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Relation commerciale interculturelle
Présentation de l’épreuve E4  
«Relation commerciale  
interculturelle (RCI) 
en anglais et en français»
Épreuve en français et en anglais
CCF ou épreuve ponctuelle
Coefﬁcient : 7
1
 Objectif de l’épreuve
 ■ L’épreuve valide les compétences et savoirs associés du bloc 
«Développement de la relation commerciale dans un environne-
ment interculturel»:
 – exploiter les données clients/fournisseurs;
 – gérer la relation commer-
ciale internationale;
 – communiquer en fran-
çais et en anglais dans des 
contextes interculturels;
 – assurer la coordination de 
services; 
 – animer un réseau profes- 
sionnel.
2
 Modalités d’évaluation
 ■ Que ce soit en contrôle en cours de formation ou en forme 
ponctuelle, la partie orale de l’épreuve prend appui sur deux dos-
siers élaborés par le candidat:
 – un dossier interculturel rédigé en anglais consistant en un écrit 
réﬂexif sur la dimension interculturelle du stage à l’étranger 
(territoire d’immersion, contexte professionnel du stage à l’étran-
ger ; analyse réﬂexive sur les apports interculturels du stage à 
l’étranger);
 – un  dossier professionnel qui présente les activités de RCI 
conduites en milieu professionnel en français et en anglais 
(stages, projets et missions pour le compte d’entreprises) et en 
formation(situations réelles didactisées par les enseignants). Ce 
dossier comporte au minimum quatre ﬁches d’activités, dont 
deux réelles et au moins une à l’étranger, et deux ﬁches d’activités 
numériques dont une seule mobilisant un tableur. 
Attention
L’évaluation de l’anglais en ﬁn de parcours 
est intégrée à l’épreuve de RCI. Il n’y a donc 
pas d’épreuve autonome en anglais.
Les compétences langagières en anglais 
ont la même importance que les compé-
tences professionnelles.
9
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Évaluation en contrôle  
en cours de formation
Évaluation en forme ponctuelle
•  L’évaluation intègre les productions 
écrites et les activités orales évaluées 
au cours de la formation en français et 
en anglais, accompagnées des grilles 
d’évaluation remplies par les tuteurs 
lors des missions professionnelles et 
par les professeurs pour les activités 
évaluées lors de la formation.
•  L’évaluation se déroule au cours  
de la deuxième année de formation.
•  Elle prend la forme d’une ou plusieurs 
situations d’évaluation.
•  Le candidat fournit l’attestation de 
certification nationale de la culture 
numérique (Pix).
1. Partie écrite en français  
et en anglais (3 heures)
•  À partir d’un contexte professionnel 
fourni au candidat.
•  Documents supports en français et  
en anglais.
•  Une problématique professionnelle  
à traiter.
•  Des réponses rédigées en français  
et en anglais.
2. Partie orale en français  
et en anglais (45 minutes maximum)
•  S’appuie sur les deux dossiers décrits 
ci-dessus.
•  Phase 1 : présentation en anglais de 
l’expérience interculturelle + entretien 
en anglais et français.
•  Phase 2 : simulation en anglais d’une 
situation professionnelle à partir des 
activités présentées dans le dossier 
professionnel et entretien en français.
•  Phase 3 : mise en œuvre d’outils 
numériques à partir des activités 
présentées dans le dossier 
professionnel (manipulation sur poste 
informatique).
La maîtrise de l’anglais
• L’assistant import-export est l’interlocuteur privilégié, au quotidien, de tous les acteurs 
de l’activité internationale de l’entreprise. À cet effet, il doit maîtriser les techniques de 
communication, orales et écrites, en français et en anglais. 
• L’anglais fait partie intégrante de l’unité RCI, se trouvant sur le même plan que le 
français. Nous avons donc choisi d’utiliser l’anglais dans les ﬁches aﬁn de vous entraîner 
à passer d’une langue à l’autre et de vous permettre d’acquérir progressivement cette 
plasticité. Cela vous sera utile aussi bien pour les épreuves écrites qu’oral.
• Certaines ﬁches sont intégralement en anglais. Dans d’autres, seuls quelques para-
graphes le sont. 
Les ﬁches en anglais sont signalées par les pictos suivants :
Fiche partiellement en anglais  Fiche intégralement en anglais
La traduction des ﬁches en anglais est disponible 
en ﬂashant le code suivant : 
10
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Relation commerciale interculturelle
La communication 
interpersonnelle 
La communication est un besoin impérieux et nécessaire au bon 
fonctionnement des entreprises. 
1
 Les caractéristiques de la communication 
A. Déﬁnition et objectifs
 ■ Communiquer désigne la mise en relation et l’interaction d’au 
moins deux personnes, l’émetteur et le récepteur, dans le but 
d’échanger un message. 
Ex.: À l’export, une entreprise industrielle doit communiquer quotidienne-
ment avec les différents acteurs nécessaires à son bon fonctionnement 
(clients, fournisseurs, service des douanes, etc.).
 ■ Une communication ﬂuide est essentielle au bon fonctionne-
ment d’une entreprise. Cette nécessité est d’autant plus vraie à 
l’international, où les codes et les comportements peuvent être 
différents (➞ FICHE 2).
B. La communication verbale
 ■ Ce type de communication est relatif à l’utilisation de mots. 
 ■ Aﬁn d’atteindre son objectif initial qui est de véhiculer un mes-
sage, la communication verbale doit respecter certaines règles, 
comme:
 – le choix des mots: les nombreuses langues utilisées dans le cadre 
des échanges commerciaux offrent une palette de vocabulaire 
importante. Le professionnel du commerce international devra 
s’adapter à son interlocuteur et choisir ses mots avec soin aﬁn 
de véhiculer un message clair et compréhensible. Le recours à un 
langage abscons ou trop technique est à éviter. Par conséquent, 
la capacité à communiquer efﬁcacement se fera par l’échange de 
messages précis.
 – le ton et l’intensité: au-delà des mots utilisés, le ton adapté par 
l’émetteur et les émotions véhiculées joueront un rôle important 
dans l’échange.
C. La communication non verbale 
 ■ La communication non verbale ne nécessite pas de recours à la 
parole, mais repose sur différentes caractéristiques. 
Fiche
1 
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Caractéristiques Explications
Les manifestations  
du corps, la gestuelle
Le regard, le sourire, l’utilisation des mains ou des épaules, 
la posture. 
Le rapport à l’espace,  
la distance
La proxémie désigne la distance et l’espace occupé  
par les interlocuteurs. 
La tenue vestimentaire
La façon de se vêtir est un élément de communication 
à prendre en compte, car cette dernière est parfois 
révélatrice de la personnalité de l’émetteur. Les tatouages, 
le maquillage et les piercings revêtent également 
les mêmes aspects.
Ex.: Le Casual Friday.
2
 Les risques liés à la communication interpersonnelle
A. La nécessité de l’écoute
 ■ Au cours d’un échange, et aﬁn de mesurer le degré d’attention 
du récepteur, certains gestes peuvent conﬁrmer la compréhen-
sion du message. Hocher la tête ou regarder son interlocuteur 
avec bienveillance est le témoignage d’une écoute active. 
B. La sensibilité de l’interlocuteur
 ■ Aﬁn de communiquer de manière ad hoc, il est nécessaire de 
prendre en compte certains aspects psychologiques. En outre,  
l’affect joue un rôle central, et ce, dans la mesure où il est impéra-
tif de se soucier des sentiments de son interlocuteur. 
 ■ Communiquer en faisant ﬁ de ce paramètre peut parfois 
conduire à des incompréhensions mutuelles. L’émetteur du mes-
sage doit donc choisir ses mots avec soin. Ainsi, un échange de 
qualité sera synonyme d’empathie.  
C. Le risque de conﬂits
 ■ Une communication de faible qualité peut dans certains cas 
déboucher sur une situation conﬂictuelle. 
Ex.: Une communication insufﬁsante peut générer des incompréhensions, 
des erreurs, des retards de production. À terme pourra s’installer une 
situation conﬂictuelle provoquée par une recherche réciproque de 
responsabilité.
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  ■ La communication a pour objectif la transmission d’un message. Elle peut être 
verbale ou non verbale. Certaines règles sont à respecter aﬁn de réussir l’échange 
d’informations.
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Relation commerciale interculturelle
La pluralité et la différence des cultures auxquelles sont confron-
tées les entreprises dans le cadre du commerce international les 
obligent à s’adapter à des situations dans lesquelles la relation 
à l’autre est totalement différente de celle qu’elles pourraient 
rencontrer dans un cadre exclusivement national. 
1
 Les freins à la communication interculturelle
A. La maîtrise des langues
 ■ Si les échanges commerciaux à l’international peuvent se dérou-
ler dans bien des langues, force est de constater l’hégémonie de 
l’anglais, considérée comme la langue des affaires par excellence. 
Quelle que soit la langue, des malentendus peuvent se produire.
Ex.: La tentation est grande pour les locuteurs français de traduire even-
tually par « éventuellement », alors que ce mot signiﬁe en réalité 
«ﬁnalement». 
Ex.: Pour un Anglosaxon, turnover, employé seul, renvoie à la notion de 
chiffre d’affaires. Pour exprimer l’idée de rotation de personnel, ce  
dernier utilisera employee turnover. 
 ■ Aussi, la maîtrise des langues 
étrangères s’impose-t-elle pour 
tous les professionnels du com-
merce international. Ces compé-
tences sont obligatoires dans le 
cadre d’une négociation avec un 
client étranger, la rédaction d’un 
contrat ou tout simplement pour 
les entreprises qui emploient des 
salariés de cultures différentes. 
La communication interpersonnelle dans 
le cadre des échanges internationaux
Remarque
Les entreprises impliquées dans le 
commerce international connais-
sent, pour la plupart, l’importance 
de la maîtrise des langues. C’est la 
raison pour laquelle le recrutement 
des techniciens et des cadres du 
commerce international se fait très 
souvent à l’aune de ces compé-
tences linguistiques. 
Importance des obstacles au commerce international
10
7,5
5
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0
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& culture
Droits de 
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institu-
tionnel
Risque 
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Source : Intercountry.com, Eurostat.
Fiche
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 ■ L’argot ou les expressions familières doivent être utilisés avec 
parcimonie. Les erreurs potentielles pourraient avoir des consé-
quences pécuniaires signiﬁcatives.
B. Les différences culturelles 
 ■ Aux compétences linguistiques, il est nécessaire d’ajouter la 
compréhension des codes et des rites comme enjeux prégnants 
pour l’entreprise. 
Ex.: Les Japonais ont tendance à être assez réservés dans leur façon de 
communiquer. En revanche, dans des pays comme les États-Unis ou 
l’Allemagne, parler plus fort ou adopter un style de communication 
plus agressif est courant. 
 ■ Ces différentes façons de communiquer rendent essentielles la 
recherche et la connaissance des différences culturelles. 
C. Le rapport au temps
 ■ La maîtrise du rapport au temps s’impose comme un besoin 
impérieux aﬁn de pouvoir communiquer efﬁcacement d’une 
culture à une autre.  
Ex.: Dans certaines cultures hispaniques, la pause déjeuner se fait généra-
lement plus tard que dans les pays du nord, et elle peut durer jusqu’à  
3 heures. Ce facteur doit être considéré avec soin, notamment pour  
des questions de disponibilités. 
2
 La communication à distance
A. Les évolutions technologiques 
 ■ L’amélioration constante des moyens de communication conju-
guée à la démocratisation de solutions de communication colla-
borative, audio et visio, tels que Zoom, Teams ou Skype donnent 
une nouvelle dimension à la communication interpersonnelle au 
sein des entreprises. 
B. L’intérêt de la communication à distance
 ■ Principalement utilisée pour des tâches de prospection, négo-
ciation, ventes, renseignements de clients, ce type de communica-
tion présente certains avantages:
 – réduction des coûts de déplacement pour certaines réunions;
 – gain de temps.
À
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  ■ La communication interpersonnelle dans un contexte international suppose la maî-
trise des langues étrangères et la prise en compte des différences culturelles. Elle se 
fait de plus en plus à distance par le biais d’outils de communication collaborative.
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Relation commerciale interculturelle
L’interaction entre les personnes et l’obligation de résultat propre 
au monde de l’entreprise peuvent parfois ampliﬁer la sensation 
de stress et favoriser les conﬂits. 
1
 Le stress et les conflits en entreprise
A. Le stress
 ■ Le stress se déﬁnit comme une réaction de l’organisme à une agres-
sion subie, entraînant un déséquilibre, un choc ou des souffrances de 
différentes natures. C’est un mécanisme naturel de protection.
 ■ Des délais trop courts pour réaliser certaines tâches, un mana-
gement trop autoritaire, une ambiance de travail délétère; les 
causes du stress en entreprise sont nombreuses et variées.
B. Les conﬂits
 ■ Le conﬂit en entreprise peut se déﬁnir comme une situation 
d’hostilité et d’affrontements intentionnels de la part d’acteurs 
organisationnels, qu’elle soit latente ou ouverte. 
Le conflit larvé
Il est latent et génère un malaise. 
Du fait de sa nature, il est impos-
sible d’en connaître la cause.
Le conflit déclaré
Ses causes sont connues. Plus 
violent que le conflit larvé, il est 
aussi plus facile à traiter dans la 
mesure où son origine est identifiée.
 ■ Les situations conﬂictuelles peuvent avoir différentes origines.
Caractéristiques Explications
Les conflits  
de personnalités
•  Ce type de conflit naît de l’impossibilité de réconcilier 
certaines personnalités. Il prédomine dans les sociétés dites 
«individualistes». Dans certains cas, il favorise la formation  
de clans, ce qui peut être préjudiciable pour l’entreprise. 
• Pousser à l’empathie est une façon de les désamorcer. 
Les conflits 
liés aux 
responsabilités
•  Une répartition des tâches mal définie au sein d’une 
organisation engendre des dysfonctionnements. 
•  Le rétablissement d’une communication efficace permet de 
prendre en compte les difficultés rencontrées par les salariés, 
et de mieux comprendre les griefs réciproques. 
Les conflits  
de leadership
•  Le style de leadership adopté par certains managers peut 
briser la cohésion de groupe et générer des conflits.
• Il convient de questionner le style de management.
Les méthodes  
de travail
•  Des conflits peuvent naître d’une divergence de point de vue 
sur les méthodes de travail.
La gestion du stress et 
des conﬂits en entreprise
Fiche
3 
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2
 La gestion du stress
 ■ Aﬁn de dépasser les écueils relatifs au stress, des outils existent.
Caractéristiques Explications
Développer la 
confiance en soi
Une personne ayant confiance en elle et en ses capacités sera 
moins exposée aux affres du stress. 
Adopter une 
meilleure gestion 
du temps
Une organisation judicieuse du temps et la définition de 
priorités permettront d’affaiblir le sentiment d’urgence et 
éviteront d’être submergé par les tâches à accomplir. 
Fixer des objectifs 
précis
Des objectifs trop flous ou irréalistes sont des facteurs 
aggravants du stress. Par conséquent, il faut veiller à définir des 
objectifs atteignables et précis. 
Positiver 
Un stress trop intense peut dans certains cas générer des 
sentiments négatifs, voire des états de tristesse durables. 
Adopter une attitude positive permettra d’agir sur le stress. 
3
 Les cinq styles de management des conflits
 ■ La gestion des conﬂits peut s’articuler autour de cinq axes.
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  ■ Les conﬂits se présentent sous différentes formes, parfois ouvertement déclarés ou 
latents. L’entreprise dispose d’outils de management pour trouver des solutions et 
assurer son bon fonctionnement et sa pérennité. 
•  Ce style de management est un compromis entre  
la fermeté et la coopération dans le but de trouver  
une solution qui pourrait satisfaire toutes les parties. 
La coopération 
•  Il consiste à éviter volontairement la situation 
conflictuelle, dans l’espoir que les tensions 
disparaissent avec le temps. 
L’évitement
•  C’est la recherche d’un compromis mutuellement 
acceptable par les parties. Pour ce style de 
management, on insistera davantage sur les 
convergences afin de trouver une solution. 
La conciliation 
•  Elle permet à chacune des parties de relater 
directement les faits et d’exprimer sa version  
sur les causes du conflit. 
La confrontation 
•  Le recours à une personne extérieure permet dans 
certains cas de désamorcer le conflit.
La médiation
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Relation commerciale interculturelle
Le contexte multiculturel dans lequel évoluent les acteurs du 
commerce international présente également son lot de difﬁcul-
tés relationnelles. En effet, les conﬂits et le stress à cette échelle 
intègrent en plus la dimension interculturelle. 
1
 L’origine des conflits interculturels
A. L’ethnocentrisme
 ■ L’ethnocentrisme est la tendance qu’a l’être humain à privilé-
gier les normes et les valeurs de sa société. À l’évidence, cette 
cécité culturelle génère des conﬂits basés sur une incompréhen-
sion réciproque. 
Ex.: Un manager britannique travaillant dans le secteur du pétrole est muté 
au Pakistan. À son arrivée, il est surpris de voir qu’il dispose de son 
propre bureau. Il décide alors de déplacer ce dernier au milieu de ses 
subalternes. Ce déménagement déclenche la colère des salariés et 
l’incompréhension du manager. Cette situation illustre les différences 
culturelles entre les Britanniques et les Pakistanais pour qui la position 
de manager implique de ne pas se mélanger avec les membres de son 
équipe.
B. La pluralité des intervenants
 ■ La pluralité des intervenants dans un contexte international 
(douane, clients, etc.), l’obligation de communiquer dans une 
autre langue, parfois dans différents fuseaux horaires, peuvent 
être d’autres facteurs de stress. 
2
 La distinction des conflits
 ■ Il est nécessaire de distinguer le simple conﬂit interpersonnel du 
conﬂit interculturel. Le premier s’explique par un banal malen-
tendu, qui peut facilement être résolu par l’explicitation de la 
situation, alors que le second trouve son origine dans l’incompré-
hension entre deux cultures dont les valeurs et les usages sont 
différents. 
Ex.: L’honneur est une valeur fondamentale de la culture nipponne. Un 
salarié japonais aura à cœur de faire correctement son travail, car il en 
va de son honneur. Dans le cas contraire, il se confondra en excuses 
aﬁn de ne pas se sentir déshonoré. 
La spéciﬁcité des conﬂits dans 
un environnement international
Fiche
4 
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 La gestion des conflits interculturels
 ■ Plusieurs paramètres sont à prendre en compte pour gérer et 
résoudre les conﬂits. 
Apprendre  
à reconnaître 
ses erreurs.
Appliquer 
l’écoute active.
Chercher un compromis 
qui puisse satisfaire  
les deux parties.
Faire preuve d’empathie 
afin de comprendre les 
différences culturelles et 
éviter l’ethnocentrisme. 
Résolution 
des conflits 
interculturels
Remarque
L’écoute active est une notion que l’on doit au 
psychologue Carl Rogers. Elle se déﬁnit comme la 
volonté d’entendre ce qu’une personne raconte, 
de s’assurer d’avoir bien compris ce que son 
interlocuteur souhaite communiquer, et de main-
tenir un lien de conﬁance avec de dernier. 
À
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  ■ La gestion des conﬂits dans un environnement international impose une vigilance 
particulière vis-à-vis des différences culturelles. 
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Relation commerciale interculturelle
Préparer un entretien 
de négociation
La négociation est postérieure à deux étapes: l’analyse des mar-
chés étrangers (l’étude du marché), et la prospection (la recherche 
des futurs clients). C’est un exercice qui peut s’avérer périlleux s’il 
n’est pas préparé correctement.
1
 La recherche d’informations
 ■ Une négociation réussie nécessite un important travail de 
recherche d’informations avant la rencontre.
Les informations 
à maîtriser
Explications
La connaissance 
du pays
Elle permet de connaître la situation politique/économique/
sociale du pays dans lequel l’entreprise souhaite exporter. 
La maîtrise  
de la culture
Une négociation est une rencontre physique (ou à distance) 
pour laquelle il est important de connaître les us et coutumes, 
mais aussi les mentalités. Ces éléments sont déterminants, car 
ils conditionnent la réussite de l’échange.   
Les lois
Le cadre juridique propre à chaque pays doit faire l’objet 
d’une étude rigoureuse. Il peut s’avérer rédhibitoire dans 
certains cas. 
Le marché
L’étude de l’offre (les concurrents) et de la demande (les 
consommateurs) permettra au vendeur de connaître la marge 
de manœuvre dont il dispose pour l’entretien de négociation. 
La connaissance  
du prospect
Cette étape est probablement la plus importante. Afin 
d’augmenter ses chances de succès, il faut connaître le profil 
du prospect.
2
 Les outils d’aide à la vente (OAV)
 ■ Dans le cadre de l’entretien de négociation, le commercial peut 
mobiliser différents outils:
 – les  échantillons : si l’entretien de négociation se déroule en 
face à face, le prospect appréciera la possibilité de voir et toucher 
ou de visualiser le produit. De cette façon, les sens de l’acheteur 
seront sollicités, ce qui augmentera les chances de faire aboutir la 
transaction commerciale;
 – la ﬁche prospect: elle mentionne les informations les plus impor-
tantes du prospect, qu’elle accompagnera du premier contact (par 
téléphone, via Internet ou sur un salon), jusqu’à la commande;
 – le ﬂyer: il présente brièvement les informations importantes à 
propos de l’entreprise et de ses produits. Souvent écrit en anglais, 
il peut être traduit dans la langue du prospect. Il est nécessaire 
de le rédiger avec soin, car il véhicule l’image de marque de 
l’entreprise;
Fiche
5 
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 – les conditions générales de ventes: ce document mentionne la 
devise monétaire retenue pour la négociation (euro, dollar, etc.), 
les incoterms, les délais et les moyens de paiement; 
 – le  bon de commande : étape préalable à la facturation, il 
reprend les éléments négociés et acceptés par le client. Il peut 
être renseigné à l’issue de l’entretien de négociation;
 – les certiﬁcats: ces documents émis par des organismes interna-
tionaux constituent des preuves des caractéristiques du produit 
mis en avant pendant la négociation;
 – la carte de visite: elle mentionne les informations essentielles 
des deux parties (nom, prénom, fonction dans l’entreprise, coor-
données téléphoniques, courriel, adresse physique de l’entre-
prise). Pour les commerciaux des entreprises travaillant régulière-
ment à l’export, elle est soit bilingue (langue du pays et anglais), 
soit rédigée intégralement en anglais. 
À
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  ■ Avant la négociation, le commercial devra s’atteler à un important travail de 
recherche dans le but de détenir toutes les informations nécessaires à la réussite de 
son entretien. Il devra également se munir de différents documents (OAV).
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Relation commerciale interculturelle
Pour réussir son entretien de négociation, le vendeur doit 
connaître le proﬁl psychologique du prospect. 
1
 La méthode CAP
 ■ Cette méthode permet de mieux présenter les caractéristiques 
du produit ou du service, de mettre en avant les avantages qu’ils 
peuvent conférer. 
 ■ Il est également très important de prouver systématiquement ce 
que l’on avance dans une négociation. 
Caractéristiques
Présenter de manière technique et factuelle les éléments 
descriptifs du produit. 
Ex.: Notre chocolat contient X % de cacao. 
Avantages
Les caractéristiques présentées à l’étape initiale doivent offrir 
des avantages certains pour le prospect. 
Ex.: Vous pourrez déguster un chocolat de qualité sans 
additif ni graisses animales.
Preuves
Avancer des preuves tangibles (certifications, brevets) 
permettra de gagner en crédibilité et de rassurer le client.
2
 Le plan de découverte
 ■ La détermination du proﬁl du prospect est une étape clé de 
l’entretien de négociation. Elle suppose une écoute active aﬁn 
de mieux comprendre ses besoins. Le plan de découverte com-
merciale consistera donc à récolter un maximum d’informations 
auprès du futur client. Elles peuvent être de nature différente et 
permettront de mieux cerner ses désirs, ses motivations d’achat, 
ses craintes, ses priorités, ses inﬂuences.
 ■ Les questions ouvertes offrent un champ d’expression libre  
au client.
Ex.: Qui sont vos fournisseurs actuels?
 ■ Les questions fermées sont quant à elles une façon d’obtenir des 
réponses précises de la part du prospect.
Ex.: Connaissez-vous notre dernière gamme de produits?
Le proﬁl du prospect
Fiche
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 Le SONCASE
 ■ Pendant l’étape de la découverte du client, le vendeur devra 
noter attentivement les motivations du prospect. Celles-ci sont 
enracinées dans la sphère psychologique. 
 ■ La mise en place du SONCASE permettra de décrypter ces res-
sorts, de construire un argumentaire de vente cohérent et ciblé, 
et ainsi mieux répondre à ses attentes.  
Le profil «sécurité» a besoin d’être rassuré par rapport aux qualités 
intrinsèques du produit. 
Pour ce profil qui a besoin de se sentir unique, il est conseillé de flatter 
l’ego, l’amour propre de manière subtile. 
L’accent est mis sur la volonté constante de changements. Ce profil est 
très présent dans le secteur de la mode. 
Bien-être et quête du bonheur sont les facteurs d’achat de ce profil. 
Il s’agit d’un client enclin à consommer des produits favorisant le plaisir 
ou la convivialité. 
Pour ce profil très porté sur les questions financières, il est nécessaire 
de présenter l’achat plus comme un investissement que comme une 
simple dépense. 
Sensible aux problématiques environnementales, ce profil ne consommera 
pas des produits qui ne respectent pas ce critère.  
Sécurité
Orgueil
Nouveauté
Confort
Sympathie 
Argent
Environnement
À
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  ■ La méthode CAP permet de structurer la négociation. Les ressorts psychologiques 
du prospect sont à étudier par la mise en place du SONCASE. Ces deux éléments 
augmenteront les chances de réussite de la négociation. 
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Relation commerciale interculturelle
Certains vendeurs ont du mal à structurer l’entretien de vente. 
Des propos non structurés, confus ou incohérents réduiront les 
chances de succès de la négociation. Le plan de vente contribue à 
la mise au point d’un discours efﬁcace.
1
 La définition de la stratégie de vente
 ■ Avant de se lancer dans la négociation il est impératif pour le 
vendeur de déﬁnir sa stratégie de vente. Elle doit être pensée et 
rédigée de manière claire et permettra de clariﬁer et synthétiser 
les éléments clés qui constituent l’avantage concurrentiel de l’en-
treprise. Sa mise en place aura également pour but d’attirer et de 
ﬁdéliser de nouveaux clients.
Ex.: Les entreprises mettent en place des réductions de prix aﬁn de susciter 
l’envie d’acheter chez les consommateurs. À l’export, cette méthode 
est recommandée pour les articles à faible valeur ajoutée pour lesquels 
un déstockage rapide est recherché.
A. L’accord gagnant/gagnant 
 ■ La  négociation intégrative ou gagnant/gagnant vise à ne pas 
exploiter les faiblesses éventuelles du client. Elle repose sur un 
échange équilibré à l’issue duquel les deux parties trouvent leur 
compte. 
 ■ Dans l’hypothèse où l’entreprise exportatrice souhaite établir 
des relations sur le long terme, alors, ce sera la stratégie à adopter. 
B. L’accord gagnant/perdant
 ■ La négociation distributive ou gagnant/perdant s’applique dans 
les cas d’un manque de conﬁance mutuel et de coopération. Les 
deux parties chercheront à obtenir le plus de concessions possibles 
au détriment de l’autre. 
Ex.: L’acheteur espérera obtenir un prix faible et le vendeur un prix élevé. 
 ■ Certains marchés présentent la caractéristique de n’avoir que 
très peu de fournisseurs (ex.: le marché de l’aviation avec Boeing, 
Airbus, Bombardier, Tupolev et Embraer). Le cas échéant, et face à 
l’impossibilité de se fournir ailleurs, le client acceptera des condi-
tions qui ne seront pas à son avantage. Dans l’éventualité où de 
nouveaux fournisseurs s’installent, ce dernier se tournera proba-
blement tôt ou tard vers ceux qui lui proposeront de meilleures 
conditions commerciales.  
Le plan de vente
Fiche
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 Les étapes du plan de vente
 ■ Réussir son entretien de négociation implique que le vendeur 
respecte scrupuleusement le plan de vente. 
•  Échange cordial et léger 
(small talk)
 entre le prospect et le vendeur 
qui précède la négociation. 
•  Son but est d’instaurer un climat de confiance. Il peut porter sur 
l’actualité, la météo, le sport, etc.
•  Phase d’écoute active du vendeur, pendant laquelle il écoutera  
le prospect exprimer ses besoins (SONCASE). 
•  Une fois ces informations recueillies, elles serviront à mieux cerner 
le profil du prospect afin de lui faire des propositions commerciales 
adéquates. 
•  Le vendeur prendra soin de faire cette reformulation avec les 
propres mots du prospect.
•  Elle permettra de rassurer le prospect quant à la compréhension  
de ses attentes.  
•  Cette étape consiste à présenter le produit et une offre claire,  
en adéquation avec les besoins exprimés pendant la découverte  
des besoins. 
•  Une fois l’accord obtenu, le vendeur devra reformuler les avantages 
acceptés et faire signer le bon de commande. 
•  Les objections du prospect peuvent être fondées ou non fondées.  
Le vendeur devra faire preuve de sagacité afin d’y apporter  
des réponses claires et de rassurer le futur client.  
•  Cette ultime étape est celle pendant laquelle on conforte le client 
dans son choix. 
•  C’est également l’occasion de le rassurer sur les éléments acceptés 
et d’évoquer les relations futures. 
Étape 1
La prise  
de contact
Étape 2
La découverte 
des besoins
Étape 3
La reformulation 
des besoins
Étape 4
L’argumentation
Étape 6
La conclusion
Étape 5
Le traitement 
des objections
Étape 7
La prise  
de congé
À
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  ■ Une négociation réussie nécessite de bien déﬁnir au préalable sa stratégie de négo-
ciation (distributive/intégrative). La structuration de la négociation se fera à l’aide 
du plan de vente.
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Relation commerciale interculturelle
L’intensiﬁcation des échanges commerciaux à l’échelle interna-
tionale soulève des problématiques inédites et impose au profes-
sionnel du commerce international de s’initier aux composantes 
principales des différentes cultures du monde. 
1
 Les caractéristiques de la culture
 ■ La culture correspond à l’ensemble des phénomènes sociaux, 
intellectuels, artistiques, religieux, etc. qui déﬁnissent une civili-
sation ou une société.
La culture est propre à un groupe d’individus. 
Ex. : La culture japonaise, chinoise, occidentale, arabe, russe, etc.
 ■ Donner une déﬁnition précise de la culture d’un pays est donc très 
compliqué. Pourtant, interagir efﬁcacement avec une personne  
de culture différente suppose la compréhension de ses compo-
santes culturelles. 
 ■ Il est intéressant d’étudier ces composantes à travers deux 
approches.
Les composantes 
des cultures pays 
Remarque
Il existe environ 150 déﬁnitions différentes du mot «culture». En 
effet, les sciences humaines (anthropologie, éthologie, histoire, 
etc.) ont toutes une déﬁnition qui leur est propre. Par conséquent, 
et compte tenu des acceptions différentes de ce mot, le profession-
nel du commerce international devra fournir un effort conséquent 
et permanent aﬁn de connaître et maîtriser les différentes cultures 
avec lesquels il devra composer dans le cadre professionnel.
Fiche
8 
Elle se définit simplement par l’observation 
des manières d’agir.
Approche  
pragmatique
Elle suppose la compréhension de 
l’éducation reçue par l’interlocuteur 
de culture différente pour interagir 
efficacement (valeurs, normes, 
influence de son environnement).
Approche  
analytique
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 Les composantes d’une culture
 ■ Pour faciliter les échanges interculturels, il est judicieux d’avoir 
quelques connaissances, même primaires, dans les différentes 
composantes culturelles d’un pays. 
 ■ Ainsi, les aspects religieux, qui ont 
désormais moins d’importance en Occi-
dent, revêtent une dimension fondamen-
tale dans certaines cultures. Il s’agit donc 
de les prendre en considération dans les 
échanges interculturels.
Remarque
Aujourd’hui, la majorité des  
échanges interculturels se 
font en anglais.
Composantes  
d’une culture
Langue
Religion
Rapport à l’art
Composition  
des ménages
Ex. 
: Dans certaines socié-
tés du Moyen-Orient ou 
d’Afrique, la polygamie est 
toujours autorisée.
Rapport à la mort
Ex. 
: Le culte des anciens 
est toujours prégnant dans 
les cultures asiatiques.
Niveau d’éducation
Ex.
:  Le taux d’alphabé-
tisation est de 99 % en 
Ouzbékistan. Il n’est que 
de 22% au Tchad.
Rapport au sport
Ex. 
: Nul ne peut nier 
l’hégémonie du football 
à l’échelle planétaire. 
Néanmoins, en Inde le 
sport le plus populaire 
reste le cricket.
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  ■ Les différences culturelles, ainsi que la compréhension linguistique jouent un rôle 
décisif dans la négociation commerciale internationale.
26














[image: ]Notes
Relation commerciale interculturelle
Une fois les composantes d’une culture identiﬁées, le profes-
sionnel du commerce international doit avoir recours à certains 
modèles théoriques aﬁn de décrypter les valeurs implicites.
1
 L’oignon culturel 
 ■ Ce modèle fut théorisé par le psychologue néerlandais Geert 
Hofstede. À l’instar d’un oignon, la culture se compose de diffé-
rentes couches qu’il est parfois difﬁcile d’identiﬁer, car elles ne 
sont pas toutes visibles de prime abord:
 – le cœur de l’oignon désigne les valeurs culturelles profondes, 
les caractéristiques les plus importantes d’une culture. Certaines 
semblent parfois désuètes, mais elles continuent à jouer un rôle 
dans l’inconscient collectif;
Ex.: Les évènements historiques, la langue, l’alimentation, les règles de 
politesse, etc.
 – la première couche correspond aux rites;
Ex.: En Espagne et dans certains pays d’Amérique latine, il existe un rite 
de transition entre l’enfance et l’âge adulte pour les jeunes femmes 
(quinceañera).
 – la deuxième couche met en avant les héros, des personnes 
réelles ou ﬁctives qui ont de l’inﬂuence sur la culture;
Ex.: Le joueur de football Zinedine Zidane jouit, depuis la Coupe du monde 
1998, du statut de héros national. 
 – la dernière couche est celle des symboles.
Ex.: Marianne est un symbole de la République française. 
 ■ Ces trois couches peuvent être enseignées et apprises au travers 
de pratiques, à l’exception du cœur.
Les grilles d’analyse culturelle
Pratiques
Valeurs
Rituels
Héros
Symboles
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 L’iceberg culturel
 ■ Théorisé en 1976 par l’anthropologiste Edward T. Hall, le modèle 
de l’iceberg culturel distingue la culture «externe» d’un pays, 
immédiatement observable par les autres, et la culture «interne» 
qui leur demande efforts et temps pour la comprendre.
 ■ Ce modèle est également valable pour la vie en entreprise, et 
ce, dans la mesure où l’enchevêtrement de comportements à ana-
lyser dans ce cadre, est aussi le legs d’une culture. 
 ■ Le professionnel du commerce international doit veiller à ne pas 
laisser sa propre culture corrompre la réalité culturelle à laquelle 
il fait face. Pour cela, Hall suggère une participation active à la 
société en question en s’y immergeant aﬁn de comprendre ses 
mécanismes. De cette façon, il sera possible d’identiﬁer les élé-
ments culturels sous-jacents. 
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  ■ La compréhension d’une culture est un mécanisme complexe. Les modèles proposés 
par Hofstede et Hall permettent l’identiﬁcation et l’analyse des différentes strates 
d’une culture. 
28














[image: ]Notes
Relation commerciale interculturelle
À défaut d’un travail de recherche rigoureux, l’être humain est 
enclin à percevoir une réalité culturelle déformée et simpliste, 
ce qui constitue un handicap dans le domaine du commerce 
international.
1
 Les stéréotypes et préjugés
 ■ Le stéréotype est une image préconçue, un cliché qui caractérise 
un groupe de manière symbolique et schématique, parfois même 
grossière. 
 ■ Le stéréotype peut être positif ou négatif, et de différents 
types:
 – culturels;
Ex.: Les habitants du pays X sont violents et fainéants. Ceux du pays Y sont 
calmes et travailleurs.
 – sociaux;
Ex.: Les habitants du pays Z sont froids et inhospitaliers. En revanche, ils 
sont ponctuels.
 – ethniques;
Ex.: Les habitants du pays V sont dangereux par nature. Ceux du pays C 
sont gentils.
 – de genre;
Ex.: Les femmes du pays M ne savent pas conduire. Les hommes du pays B 
sont intelligents.
 – religieux.
Ex.: Les pratiquants de la religion E sont des extrémistes. Ceux de la religion 
F sont doux et paciﬁques.
 ■ À l’inverse du stéréotype, qui se base 
davantage sur la simpliﬁcation d’une 
image, le préjugé est un jugement; il 
s’enracine dans la notion d’opinion.
Les obstacles à la communication 
interculturelle
La généralisation 
Désigne l’action d’étendre 
les résultats de l’observation 
de quelques cas à l’ensemble 
des cas possibles. 
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 Dépasser les obstacles
 ■ Avant de rencontrer des interlocuteurs de cultures différentes, 
il est important que le professionnel du commerce international 
dépasse les idées préconçues qu’il a pu concevoir.
Enforce clear 
and polite 
communication
Learn about 
different 
cultures
Share 
knowledge
Employ diversity 
training
Accommodating 
cultural difference
Identify 
stereotypes
Overcoming 
cultural 
stereotyping in 
the workplace
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  ■ Overcoming stereotypes in the corporate world could be an important advantage, 
especially when it comes to international trade. In order to succeed, professionals 
must adapt by learning cultural differences.
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Relation commerciale interculturelle
Some countries encourage certain character traits in the work-
place. Therefore, international managers must learn how to 
identify and enforce them. By doing so, they will add to their 
companie’s efﬁciency.
1
 The different management styles
A. Deﬁning the role of a manager
 ■ Business managers are supposed to supervise and lead a com-
panie’s operations and its employees. The word “management” 
comes from the Italian “maneggiare” which means “to handle”. 
It is also inspired by other latin languages such as old French 
“mesnager” or Spanish “manejar”. 
B. The right management styles
 ■ The international manager 
must look for the accurate mana-
gement style, the one ﬁtting the 
needs of the company.
Name Geographic area Explanations 
The synchronized 
leadership style 
• UAE
• Thailand
• Latin America 
• Tend to be more prudent.
•  Focus on potential threats than 
rewards.
The opportunistic 
leadership style
•   German-speaking 
countries
•  English speaking 
countries
• Initiate goals themselves.
• Are more flexible.
•  Are more individualistic and 
ambitious.
• Risk takers.
The straight-shooting 
leadership style
• The Netherlands
• Northeast Asia
• Straight forward.
• Avoid frivolous talk.
The diplomatic 
leadership style
• Latin America
• Canada
• Sweden
• Seek to get along with everyone.
•  Always looking for conflictless 
conversations.
Ex. : The American business magnate Warren Buffet is considered to be a 
risk taker. As of June 2022, he has a net worth of $113 billion. He made 
a lot of money by adopting an opportunistic leadership style.
Managing across borders
Note
Many researches from Harvard have 
highlighted the importance of ﬁnding 
the accurate management style in 
transnational corporations. 
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C. The dark-side of tendencies
 ■ Unfortunately, some drawbacks 
still exist when the manager is not 
cautious enough.
Name Geographic area Explanations
The “kiss up/kick down” 
leadership
• South Korea
• Turkey
• Kenya
• Serbia
• Strong deference and 
authoritarianism.
Ex.: “Do as I say, I am the 
boss!”
The passive-aggressive 
leadership style
• Indonesia
• Malaysia
• Important mistrust and 
cynism.
2
 Individualism versus collectivism
 ■ In order to manage a multicultural team, or simply to interact 
with a foreign counterpart, one must understand the difference 
between individualism and collectivism. 
 ■ According to Hofstede (➞ FICHE 9), individualism places a 
greater importance on attaining personal goals than collectivism 
which is based on the goals and well-being of the group. 
Ex.:  The American society spurs on and rewards individuals from a very 
young age to succeed through efforts. Once adults, American 
employees will expect constant encouragement from their managers. 
A young American recruite and who will become an employee will not 
share the same codes as a young European. Consequently, the young 
American employee will not understand that a manager does not give 
him attention, listening time, encouragement or praise.
Ex.: The Japanese model of business management is characterized by 
extremely intense internal communication. This is itself based on a 
strong corporated culture, stimulated by various ritual practices. The 
exposition of the company’s philosophy or its mission, often in the 
preamble to a business plan, is another unifying practice that promotes 
the “house spirit”.
Note
Not all differences are cultural. This 
fact reminds us that differences 
between people are not solely 
based on cultural differences. 
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  ■ Managing efﬁciently in an international context implies mastering the existing mana-
gement styles. There is a huge difference between managing individuals and groups.
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Relation commerciale interculturelle
La masse toujours plus importante d’informations en circulation 
pousse les entreprises à redoubler d’efforts aﬁn d’augmenter leur 
visibilité. Les mêmes impératifs se retrouvent dans leurs relations 
commerciales avec l’international.
1
 Définition
 ■ La communication commerciale se déﬁnit comme l’ensemble 
des moyens mis en œuvre par une entreprise aﬁn de promouvoir 
ses produits ou services et construire ou renforcer sa notoriété. 
 ■ Les supports de communication sont variés : écrits, oraux, 
visuels, audio, etc.
2
 Objectifs
 ■ La communication commerciale poursuit différents objectifs:
 – augmenter les ventes, gagner de nouvelles parts de marché: 
dans un contexte de concurrence intense exacerbé par la mon-
dialisation, de nombreuses entreprises utilisent la communication 
commerciale comme levier de croissance ;
Ex.: En 2019, aﬁn de faire face à la concurrence de Volkswagen et de  
PSA Peugeot, le groupe Renault, a voté un budget communication de 
422,8 millions d’euros.
 – agir sur le comportement des consommateurs : l’acte de 
consom mation n’est pas un acte purement rationnel. Les aspects 
psychologiques le conditionnent souvent et une communication 
appropriée peut le favoriser; 
 – informer les consommateurs : le consommateur contempo-
rain cherche souvent à comprendre ce qu’il achète. Il est donc 
impératif qu’il trouve une source d’information répondant à ses 
attentes;
Ex.: Le marché de l’alimentaire bio répond à des consommateurs en quête 
d’une nourriture saine et équilibrée. Ainsi, la composition et l’origine 
des produits seront des éléments importants à mettre en avant.
 – accroître la notoriété: certains marchés sont intrinsèquement 
volatils et nécessitent de communiquer constamment aﬁn de 
conforter la notoriété des entreprises.  
Ex.: Le marché de l’habillement.
La communication commerciale
Fiche
12 
33
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 Les outils de la communication commerciale
 ■ Au-delà de l’utilisation du téléphone, outil privilégié, les 
entreprises disposent de bon nombre d’outils au service de leur  
communication commerciale, devenue aujourd’hui un impératif. 
Les outils Explications
Le logo
C’est un graphisme qui représente la marque ou la société. 
Il doit être facilement reconnaissable par les consommateurs. 
Ex.: Le «swoosh» de Nike qui symbolise la déesse grecque 
de la victoire, aussi connue sous le nom de Niké.
Le catalogue
Ce document est utilisé afin de faire découvrir les produits 
au client. 
La carte de visite
Voir ➞ Fiche 5
L’affichage 
Ce sont les affiches ou flyers utilisés par l’entreprise afin de 
renforcer sa communication physique. 
Les SMS
En France, en 2021, environ 95% de la population âgée 
de plus de 15 ans possède un téléphone portable et 77% 
un smartphone
1
. Le SMS s’est donc naturellement imposé 
comme un outil de communication commercial. 
Les réseaux sociaux, 
le site Internet,  
le blog
Les réseaux sociaux sont constitués majoritairement 
d’images et de vidéos. L’avènement des réseaux sociaux 
dans les années 2000 a permis à de nombreuses entreprises 
de communiquer directement avec leurs clients. 
Ex.: En 2021, 82% de la population américaine déclare 
avoir un compte sur un réseau
2
.
La newsletter 
C’est un message transmis par courriel afin d’informer les 
clients de l’actualité de l’entreprise. 
1. Source: INSEE. 
2. Source: statista.com.
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  ■ Il est devenu impératif aujourd’hui que les entreprises mobilisent des outils de  
communication efﬁcaces pour capter l’attention des consommateurs.
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Relation commerciale interculturelle
La communication écrite 
professionnelle
Dans ses relations quotidiennes avec ses différents partenaires 
(fournisseurs, clients, État, sous-traitants, etc.), l’entreprise est 
amenée à échanger par écrit. Pour ce mode de communication, 
un certain formalisme doit être respecté. 
1
 Règles à respecter 
 ■ La communication écrite passe le plus souvent par la voie numé-
rique, rapide et pratique, plutôt que par la voie postale. Avec la 
multiplication des échanges en B to B, les interlocuteurs peuvent 
recevoir une quantité excessive de courriels. 
 ■ Respecter certaines règles de rédaction, notamment pour les 
courriels, assure une communication écrite plus efﬁcace.
Éléments  
à respecter 
Explications
La formulation 
d’un objet  
précis et clair
Il doit informer rapidement sur les raisons de l’envoi. L’absence 
d’objet, une mauvaise formulation ou une formulation trop 
longue de celui-ci peut être un motif de non-lecture.  
Cette règle est encore plus importante quand le courriel  
est utilisé pour la prospection commerciale.  
La forme
Comme la lettre «traditionnelle», il faut veiller à présenter  
un texte aéré avec une police homogène et neutre. 
Un texte 
sans faute 
d’orthographe 
Un courriel chargé de fautes décrédibilisera son rédacteur  
ainsi que son entreprise. 
Le bloc  
signature
Chaque message doit être signé afin d’identifier clairement  
son émetteur. 
La structure  
du message
Une information exposée de manière décousue peut 
déboucher sur une incompréhension. Aussi convient-il d’avoir 
de la rigueur dans la rédaction du message et respecter 
une structure: propos introductif, une idée par paragraphe 
exprimée dans un style simple, une conclusion. 
La formule  
de politesse
Qu’elle soit observée à l’intérieur ou à l’extérieur d’un contexte 
professionnel, il est obligatoire de respecter la bienséance  
et de terminer un courriel par une formule de politesse. 
Ex.: Mes plus sincères salutations, cordialement, bien à vous, 
etc.
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 Things to avoid when writing an email
Things to avoid Reasons
The tone
The tone of a written message is hard to assess. Therefore, one 
should be very careful with the words used in order to convey 
the right idea. 
The size of  
the message
Concise messages are more likely to be understood correctly. 
Hence, it is important to keep it short. 
Emojis 
They should be avoided at all costs for their lack of 
professionalism.
No proofreading 
Reviewing spelling, grammar and punctuation mistakes is a fact 
that one should always keep in mind. 
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  ■ La communication écrite professionnelle permet à l’entreprise de transmettre des 
messages. Des règles sont à respecter pour une communication écrite efﬁcace.
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Relation commerciale interculturelle
L’identité visuelle d’une entreprise représente son activité, mais 
aussi ses valeurs et son image. Elle doit donc être claire et intem-
porelle aﬁn d’être reconnue immédiatement.
1
 The graphic charter
A. Deﬁnition
 ■ It is the design used by the company to deﬁne its visual iden-
tity. Given the information overload available on the Internet, it 
is of paramount importance for the product to stand out from 
competition.  
Ex.:  The apple from Apple corporation embodies the visual identity of the 
American multinational technology company. Easily recognizable by its 
customers worldwide, it has became a sign of quality. 
B. Mandatory elements
 ■ As the backbone of the communication strategy, the graphic 
charter must indicate the following elements:
 – the size of the logo (it must ﬁt into any type of document);
 – the margin and positioning;
 – the colors.
 ■ These elements must change 
overtime  to refresh the brand’s 
image. Some customers may consi-
der newness as a key element when 
buying a product. Achieving such a 
wager requires consistency. When 
properly done, it often means 
increase in sales. Otherwise it could 
be a complete disaster. 
Ex.:  The international clothing retailer GAP used to be famous and reco- 
gnizable by its iconic logo. When in 2010, the company decided to 
add zest to its iconic logo by changing it for a more subdued version,  
disgruntled customers decided to stop buying their items. Consequently, 
the brand had decided to go back to the former logo. Henceforth, they 
will think twice before taking such decisions. 
L’identité visuelle
Les droits d’auteur
Le logo et les autres éléments 
constitutifs de l’identité visuelle 
de l’entreprise peuvent être 
copiés. Compte tenu de la valeur 
ajoutée qu’ils représentent, il est 
impératif de les protéger comme 
œuvre de l’esprit par des droits 
d’auteur. 
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 The importance of colors
 ■ There is an inherent bond between colors and feelings. Colors 
are visual stimuli that could trigger a purchase. Thus, the colors 
chosen by the company to enhance the brand perception will be 
of tremendous importance. From one country to another, colors 
do not have the same meaning. 
Color Meaning
Red
It catches attention and is associated with danger, passion and energy. 
Ex.: Coca-Cola.
Brown
It relates to nature, comfort and security. 
Ex.: UPS.
Grey 
It means balance and neutrality. Due to its lack of color, it can also have 
some negative connotations or evoke dullness. 
Ex.: Apple.
Black 
It refers to elegance and mystery.
Ex.: The Chanel logo.
White
In North America, it sends a message of cleanliness and goodness, but 
is some other parts of the world symbolizes coldness, sterility or even 
death. It is usually never left alone but associated with other colors such 
as black or grey. 
Ex.: Adidas.
Purple
It is a symbol of nobility, wisdom and luxury.
Ex.: Milka.
Blue
It generally conveys a peace and harmony image. 
Ex.: Walmart, Oral B.
Green
In marketing psychology, it means fertility and growth. It is definitely 
linked to nature. 
Ex.: Starbucks.
Pink
Even though it seems that this trend is changing because of the 
evolution of gender perspectives, for the general public, pink means 
love and femininity.
Ex.: airbnb.
Yellow
Its meaning revolves around positivity and happiness. 
Ex.: Ikea.
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  ■ L’identité visuelle requiert la rédaction d’une charte graphique qui déﬁnit les élé-
ments à mettre en œuvre aﬁn de véhiculer une image positive et cohérente de  
l’entreprise. La perception de ces éléments peut varier d’une culture à une autre. 
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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-75455935b51cb35d420fabf9215f0484";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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