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XV Collecter l’information commerciale 

 

1. La veille : une démarche structurée 

               1.1. Définition et enjeux 

 

               1.2. Les différents types de veille 

 

2. Identifier et exploiter les sources d’information 

             2.1. La notion d’information 

 

             2.2. La typologie des sources 

 

            2.3. L’analyse PESTEL 
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3. Le processus de collecte 

             3.1. La préparation 

 

             3.2. La recherche 

 

             3.3. L’évaluation de la qualité 

 

4. La protection des données personnelles 

              4.1. Le cadre juridique 

 

             4.2. Le principe de l’opt-in 
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