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LA VIGILANCE
C’EST QUOI ?



Une Nécessité Méthodologique

COMMENT ?
Collecter,

Analyser,
Diffuser, 

Protéger 
Ses informations et savoir-faire?



3 implications « partenariales »

• Au sein de chaque entreprise
Faire participer le plus grand nombre

• Avec les autres entreprises
Partager des informations et élargir ses offres

• Avec l’ensemble des acteurs du Territoire
Construire des « Communautés Informationnelles 
Locales »



LA VIGILANCE
C’EST COMMENT ?



(1)

REDEVENIR CURIEUX



Le Rapport d’étonnement
Le rapport d’étonnement Son utilisation

Émetteur  / Destinataire  Date : 
…/…/….

Qui est susceptible d’être intéressé
par l’information?

Information ayant retenu l’attention Retranscrire l’information brute

Commentaire de l’émetteur ……… Tenter d’en définir la pertinence

Impacts possibles sur un projet ou 
une action menée par l’entreprise 
…………………………………………

Évaluation de la part des
destinataires des conséquences de
cette information

Suite à donner à l’information 
transmise (éventuellement) ………

Informer l’émetteur de l’utilisation
faite de sa contribution

Date de retour vers l’émetteur : 
…/…/… 



En pratique
Où ?

Salon, déplacements, visites commerciales, Presse

Quand ?
24h/24  et 7 jours sur 7

Qui ?
Vous même, vos collaborateurs, vos partenaires



(2)
LE SALON 

Exposer sans S’exposer



LE SALON 
Des tendances constatées aux enjeux à surmonter

Le salon est la 3ème source d’informations des entreprises.

MAIS

Alors que 67% se disent sensibilisées aux risques d’une telle
manifestation, seulement 15% dressent une liste des informations
à divulguer ou non

Alors que 58% des entreprises y recherchent des informations,
seulement 14% les collectent de manière organisée



Quel salon vous convient ?
Les salons traditionnels, propres à votre secteur
Concurrents et fournisseurs, découverte de nouveaux produits
Ex : « Salon du Bourget » pour une entreprise de l’Aéronautique

Les salons techniques
Diversifier vos activités dans d'autres secteurs
Ex : une entreprise du textile professionnel  Salon de l’Automobile



 Les salons « impactants »
Relais d'opinion pouvant influencer les consommateurs.
Ex : entreprise agroalimentaire  Salon regroupant ONG et 
association de consommateurs

 Les salons de prestataires ou de financeurs
Contacts avec financeurs publics et connaissance des futurs    
projets d'investissement.
Ex : « Le SMCL », salon des Maires et Collectivités Locales



Établissez vos fiches de renseignements
Émetteur
(exprime le besoin)

Infos obtenues

Degré de précision

Date d’émission
…/…/…

Personne mandatée
(se rend sur le salon)

Date:

Destinataire de 
l’information collectée

Salon

Info souhaitées : 

Degré de précision 
attendue :

Commentaires Exposants cibles

Ex:





(3)

S’EVEILLER A LA VEILLE



Restez connectés grâce aux 
Alertes Google







Etudier le positionnement d’une entreprise 
grâce à ses codes sources

Clic 
Droit









Le Bouquet 
Nantais

Interflora

Livraison 6 1

Bouquet 11 1

Roses 0 1

Mariage 1 1

Fête des mères 0 1

Cadeaux 0 1

Anniversaire 0 1

Deuil 1 0

Fleuriste en ligne 1 0



(4)
« Réapprendre » à 

lire et Mieux 
Communiquer



Cartographier 
les réseaux 

Reconstituer 
un CV

Cas Pratique : 
Un nouvel 
institut de 

beauté



Cartographier les réseaux
Les acteurs « présents » dans l’article

BNP

Ville de 
Béthune

Son mari

SOS 
Médecin 
Béthune

Centrale 
d’opticiens

Futurs 
Partenaires

La clientèle : 
les seniors

Esthéticienne 
stagiaire

Les 
pharmaciens

Christine



Cartographier les réseaux
Les acteurs « sous entendus » dans l’article

BNP
Ville de 
Béthune

Son mari

SOS 
Médecin 
Béthune

Centrale 
d’opticiens

Futurs 
Partenaires

La clientèle 
seniors

Esthéticienne 
stagiaire

Les 
pharmaciens

Anciens de faculté de 
langues

Anciens de 
formations banque 

et gestion 

Les commerçants du 
centre ville

La clientèle potentielle : 
hommes et femmes

Les concurrents 
directs

Les fournisseurs

Christine



Partenaires, neutres, ou concurrents ?
Les 

concurrents 
directs

SOS 
Médecin 
Béthune

Anciens de faculté de 
langues 

Anciens de 
formations banque et 

gestion 

Ville de 
Béthune

Centrale 
d’opticiens

Les 
pharmaciens

Autres 
commerçants

BNP

Son mari

Les grossistes

Futurs 
Partenaires

La clientèle 
hétérogène

Esthéticienne 
stagiaire

Les seniors
La clientèle 
potentielle

Les fournisseurs

Christine



Croiser les réseaux et l’activité

Christine

Les concurrents

Pharmaciens, concurrents directs

Clients

Seniors
Hommes et femmes

Futurs instituts 
à Arras et Lens

Les partenaires

Son mari, SOS médecins Béthune, 
Fournisseurs, Grossistes, Esthéticienne, 

Neutres

Anciens de formation
Ville de Béthune

BNP
Centrale d’opticiens
Autres commerçants



(5)
Redécouvrir les 

vertus des réseaux 
« humains »



Quelques Chiffres…

 500-600 : nombre moyen de personnes qui font 
partie de notre réseau

 5000-6000 : nombre moyen de personnes que 
l’on rencontre au cours d’une vie

 7 milliards  : nombre d’habitants sur la planète

Source : Place des réseaux



Savoir être à la croisée des réseaux
Réseaux 

organisationnels
Collectivité territoriale
Partenaires
Filières professionnelles
Syndicats professionnels
Ordres
Structures territoriales
Institutions 

…

Réseaux 
sociaux

Familles
Amis
Anciens des études
Carnet d’adresses
Clubs
Vie associative
Voisinage

…



Eviter « Le milieu miroir »



Chercher la diversité de « semblables »

Le « café des entrepreneurs »
Développement

durable

Communication

Export 
Urbaniste

NTIC

Services à la personne



Tendre vers la mixité Public - Privé



Miser sur l’efficacité de la mobilité



Comment le faire vivre ?

Qui Quand 
Comment 

Par qui 
Où ?

F. 
Tognini

3 nov. 
2011

Incubateur 
Etincel

Clermont

Infos
Utilité Fréquence

Afrique
Sénégal

Trimestrielle

Comment me rendre utile ? 
Quels sont ses centres d’intérêt ? 



Pour aller plus loin 



Merci de votre attention

franck.tognini@univ-lille1.fr

« NI NAÏF, NI PARANO ! »
SOYEZ VIGILANT !


