
Synthèse des résultats

Etude sur les besoins en compétences du 
secteur Presse et jeux de hasard ou pronostics 

(CDNA)



Vue générale de la consultation
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Bilan de la phase d’appels

Presse- Jeux de hasard %

Téléphone qualifié (% contacts qualifié) 4 451

Appels (% contacts appelé sur qualifié) 1 867 41%

Refus 179 10%

Faux numéros 
(entreprise n'existe plus potentiellement)

269 14%

Hors Scope ( pas de salarié) 25 1%

Entretiens réalisés 307 16%

Fiabilité des résultats +/-4,3%



Caractéristiques des 
entreprises et de leurs 

activités
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Présentation des entreprises du secteur



Typologie des produits/services proposés
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Typologie des produits/services proposés

Hors vente 
tabac (35%)

Dont vente 
tabac (65%)

Focus VAPE
Activité principale

Focus Librairie
Activité principale
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Typologie des produits/services proposés
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Contexte général et besoins en 
compétences



Les changements observés dans l’activité



Evolutions pour s’adapter au marché : pour 40%
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Cartographies des 
compétences clés testées



Rappel des compétences clés testées
La vente et la relation client La gestion des marchandises

Le développement commercial et le 

management des équipes

• Prévenir et gérer les situations conflictuelles, faciliter le 

dialogue avec le client. 

• Appréhender le marché de la presse, les pratiques de 

vente, le droit et les conditions de retour des invendus, 

en vue d’exercer son activité dans le respect des 

procédures. 

• Publier, sur les réseaux sociaux (page Facebook, Instagram…) pour 

promouvoir l’activité du magasin, les produits et services et 

gagner en visibilité.

• Savoir créer du lien, de l'intimité avec le client et le 

fidéliser. 

• Identifier et assurer la traçabilité des invendus à retourner 

et appliquer les procédures de traitement 

correspondantes dans les délais impartis.  

• Effectuer une veille sur les réseaux sociaux concernant les 

accessoires/phénomènes de modes pour repérer les 

nouveautés et les tendances

• Identifier les besoins, conseiller sur les produits, livres en 

fonction des attentes et usages recherchés par le client.

• Participer à la présentation et à la mise en valeur de 

l’offre presse et librairie (merchandising)

• (Manager l’équipe ➔ gérant) Encadrer, animer, motiver et 

encourager les initiatives de l’équipe

• Effectuer une veille de la presse sur l’actualité, sur 

l’activité de librairie pour repérer les nouveautés et 

tendances.

• Si accessoires Participer à la présentation et à la mise 

en valeur des articles/accessoires dans le parcours client, 

pour favoriser les achats complémentaires.

• (Manager l’équipe ➔ gérant) Définir et communiquer les 

objectifs de l’équipe, les procédures internes et la 

planification du travail.

• Proposer et vendre des articles de presse/librairie 

complémentaires adaptés. 

• (Manager l’équipe ➔ gérant) Accompagner l’équipe dans 

l’exécution de ses activités, apporter un appui technique 

et/ou méthodologique, former de manière ponctuelle et 

occasionnelle

• Si accessoires Proposer et vendre des 

articles/accessoires complémentaires en fonction des 

attentes et usages recherchés par le client.

• Si produit de VAPE Apporter une expertise technique à 

la clientèle sur les différents dispositifs, les matériels 

associés et les liquides (formats, autonomie, fonctionnement/ 

réglages, arômes, dosage consignes de sécurité, d’entretien et d’hygiène), 

et s’en servir pour argumenter la vente.
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Les compétences clés testées : vente et la relation client
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IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE

Prévenir et gérer les situations conflictuelles, faciliter le 

dialogue avec le client. 96% 83% 97% 85% 89% 84% 88% 75%

Savoir créer du lien, de l'intimité avec le client et le fidéliser. 98% 88% 98% 85% 100% 89% 99% 83%

Identifier les besoins, conseiller sur les produits, livres en 

fonction des attentes et usages recherchés par le client.
93% 69% 94% 66% 95% 86% 98% 78%

 Effectuer une veille de la presse sur l’actualité, sur l’activité 

de librairie pour repérer les nouveautés et tendances. 75% 53% 84% 57% 81% 76% 76% 74%

Proposer et vendre des articles de presse/librairie 

complémentaires adaptés. 78% 63% 82% 65% 80% 77% 78% 66%

Proposer et vendre des articles/accessoires 

complémentaires en fonction des attentes et usages 

recherchés par le client.
84% 55% 86% 56% 72% 56% 72% 51%

Apporter une expertise technique à la clientèle sur les 

différents dispositifs, les matériels associés et les liquides 
(formats, autonomie, fonctionnement/ réglages, arômes, dosage consignes de 

sécurité, d’entretien et d’hygiène), et s’en servir pour argumenter la 

vente.

85% 54% 89% 56% 83% 41% 65% 33%

Hors TabacLibrairieVENTE DE TABAC VAPE, PUFF •
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Les compétences clés testées : vente et la relation client



Les compétences clés testées : gestion des marchandises

••



IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE

Appréhender le marché de la presse, les pratiques de vente, 

le droit et les conditions de retour des invendus, en vue 

d’exercer son activité dans le respect des procédures.
97% 92% 98% 88% 99% 89% 100% 95%

Identifier et assurer la traçabilité des invendus à retourner et 

appliquer les procédures de traitement correspondantes 

dans les délais impartis.
95% 91% 96% 86% 99% 92% 100% 97%

Participer à la présentation et à la mise en valeur de l’offre 

presse et librairie (merchandising) 90% 79% 92% 78% 98% 78% 99% 74%

Participer à la présentation et à la mise en valeur des 

articles/accessoires dans le parcours client, pour favoriser 

les achats complémentaires.
85% 74% 86% 73% 94% 71% 92% 69%

Hors TabacLibrairieVENTE DE TABAC VAPE, PUFF

Les compétences clés testées : gestion des marchandises
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Les compétences clés testées : développement commercial 
et management des équipes

••



IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE IMPORTANTS FORTE

Publier, sur les réseaux sociaux (page Facebook, 

Instagram…) pour promouvoir l’activité du magasin, les 

produits et services et gagner en visibilité.
29% 22% 29% 26% 37% 33% 47% 29%

Effectuer une veille sur les réseaux sociaux concernant les 

accessoires/phénomènes de modes pour repérer les 

nouveautés et les tendances
37% 33% 34% 26% 25% 38% 35% 14%

Encadrer, animer, motiver et encourager les initiatives de 

l’équipe
86% 79% 89% 79% 88% 83% 89% 82%

Définir et communiquer les objectifs de l’équipe, les 

procédures internes et la planification du travail.
83% 78% 88% 72% 86% 82% 85% 81%

Accompagner l’équipe dans l’exécution de ses activités, 

apporter un appui technique et/ou méthodologique, former 

de manière ponctuelle et occasionnelle
85% 78% 91% 74% 84% 88% 87% 86%

Hors TabacLibrairieVENTE DE TABAC VAPE, PUFF

Les compétences clés testées : développement commercial 
et management des équipes

•

•

➔



La vente et la relation client

La gestion des marchandises

Le développement commercial et le management des équipes

Cartographies des compétences clés testées

Repérer les 

tendances sur 

les réseaux 

sociaux

Valoriser 

l’activité 

sur les 

réseaux 

sociaux
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Pratiques de formations et 
recours à l’alternance



Pratiques de formations
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Les partenaires formation
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Alternance : recours et attentes
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En conclusion



Enjeux du secteur à 2-5 ans : du pessimisme
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