
Fiche Produit 

Créer ses fiches Produits pour l’examen VCM 

 

 

 

Durant l’épreuve du titre professionnel de Vendeur Conseil Magasin, vous 

devrez présenter 12 fiches produits, dont 3 pour des ventes 

complémentaires. Il vous faut donc sélectionner soigneusement des 

produits que vous vendez et que vous connaissez TRES bien, afin de créer 

ses fiches. 

 

L’intérêt d’une bonne fiche produit 

 

Lors de l’oral de vente, qui dure 15 min, vous vous servirez de ces fiches 

comme produits de vente. Etant dans des conditions d’examen et non en 

magasin, il faudra faire preuve d’imagination et vous savoir projeter sur 

votre lieu de travail. Le but est de créer une réelle expérience d’achat en 

magasin, pour le jury qui sera votre client, et pour vous en tant que 

vendeur. 

Vos fiches seront donc représentatives de vos articles en vente. Donc il ne 

faut pas les négliger. Avec les bonnes informations, elles seront un atout 

pour votre vente dans votre argumentaire. 

 

La Partie Technique 

▪ Présentation de la gamme de produits (relative aux produits ou à la 

ligne de produits en relation avec la promotion – animation) avec 

vos 12 fiches 

▪ Fiche produit : la partie « Argumentaire » doit être structuré 

(technique de la méthode CAP) et l’argumentation rédigée : vous 

devez donc faire des phrases. L’idéal est de considérer que vous 

parlez au client ! 

 

PLAN DE LA FICHE PRODUIT 

Vous devez garder les rubriques … comme par exemple « désignation : 

manteau » 



IDENTIFICATION DU PRODUIT 

– Désignation : 

– Marque 

▪ Modèle ou référence (numéro accepté) 

▪ Autres caractéristiques d’identification 

 

CARACTÉRISTIQUES TECHNIQUES 

– Description et/ ou utilisation (lister les éléments descriptifs sous forme 

de tirets : en préciser au moins trois) 

– Couleur du produit (ou du conditionnement) 

– Composition 

– Taille ou dimension ou pointure ou poids 

– Conditions de stockage, de conservation, d’entretien, (pour les 

vêtements, symboles + signification) 

 

CARACTÉRISTIQUES COMMERCIALES 

– Prix de l’article 

– S.A.V. / garantie 

– Vente additionnelle 

– Présentation marchande du produit (place du produit dans le 

magasin au moment de la PFE, meuble de présentation utilisé et 

niveau de présentation) 

Conseil : Faîtes apparaître vos arguments en les mettant en gras… 

 

La fiche produit doit tenir sur une seule page, pour plus de 

simplicité et une meilleure lecture. 

Pour vous aider, voici un cours de vente trouver sur internet qui vous 

enseigne la gamme de produit. Il y a beaucoup d’exemple de 

caractéristiques, d’objectifs commerciaux, de communication, … 

Consultez-le pour revoir votre vocabulaire professionnel, et compléter vos 

fiches avec plus de précisions. 

http://www.lescoursdevente.fr/boite/produit.htm#44 

 

http://www.lescoursdevente.fr/boite/produit.htm#44


Exemples : 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Six erreurs à éviter : pour vos fiches et lors de votre 

présentation PowerPoint 

 

Erreur n°1 : les gens ont tendance à écrire sur leurs diapositives le moindre mot  

                    de ce qu'ils vont dire               Perte de l'attention du public 

➢ Prévoir un maximum de 6 lignes de texte par diapositive 

➢ Retenir en moyenne 6 mots par ligne 

➢ Préférer les idées courtes 

 

Erreur n°2 : il faut vérifier l'orthographe                  Perte de crédibilité 

➢ Relisez-vous, ou faites-vous relire 

➢ Utilisez le correcteur orthographique 

 

Erreur n°3 : il faut éviter l'usage excessif des puces                Les messages 

importants ne ressortent pas 

➢ Ne mettre que les points clés en avant avec les puces 

 

Erreur n°4 : bannir les mauvaises combinaisons de couleurs              Mauvaise  

                    lisibilité, distraction de l'auditoire 

➢ Choisir des couleurs contrastées (arrière-plan et texte) 



 

 

➢ Choisir des couleurs qui s’harmonisent entre elles (couleurs 

complémentaires) 

 

Erreur n°5 : trop de diapos                 Plus vous avez de diapos, moins vous  

                   parlez utilement 

➢ Conserver uniquement les diapos utiles 

 

Erreur n°6 : trop de données dans une diapo (schémas, diagrammes, …) :         

l'information est noyée dans la masse. Le message ne passe pas 

➢ Simplicité, sélectionner les informations indispensables 

 

 

La police (taille et style) 

➢ Préférer le gras pour mettre l’emphase sur une idée 

➢ Éviter le souligné 

➢ Utiliser l’italique pour les citations ou les exemples 

➢ Éviter les MAJUSCULES (sauf en début de ligne) 

➢ Titre : 38 - 44 points 

➢ Sous titre et texte : 24 - 32 points 

➢ Uniformiser la taille de la police d’une diapositive à l’autre (cohérence) 

 

 

Animer une présentation 

 

93 % de la communication est non verbale (voix, langage du 

corps) 

S'il fallait retenir 5 actions ! 

Il n'y a pas de baguette magique et, pourtant, en appliquant quelques 

trucs les résultats sont immédiats. Voici cinq actions à respecter pour 

renforcer l'impact de votre arrivée face à un interlocuteur ou face à un 

public (par public, pensez ici jury). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Appliquez cette approche en cinq éléments. Dans l'ordre ou le désordre, à 

chacun de faire sa cuisine. 

                                 

 

Ci-après, vous trouverez une trame de fiche produit avec le CAB et 

SONCASE, pour vous aider à réaliser les vôtres, ainsi que des exemples de 

fiches internet pour la vente, des exemples de candidats à retenir ou non. 

A vous de jouer et de créer des fiches à votre image ! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le club des cinq : 

➢ Aller vers le public : avancer 

    Ne pas tourner le dos à une partie du public 

➢ Geste d'ouverture : accueillir 

Les bras sont décontractés le long du corps. Les mains 

accompagnent les propos (pas de bras croisés ou 

placés derrière le dos) 

 

➢ Entrer en relation : regarder 

Maintenir le contact avec son auditoire 

 

➢ Posez-vous : expirer/souffler 

La voix doit être posée, audible. Attention de ne pas 

avoir un rythme trop rapide … Respirez. 

 

➢ Faire plaisir : sourire 

Vous ferez d'emblée une impression positive 



LE BIGMAC 

 

Prix QCR : 0,741 € 

 

 

 

 

 

 

 
 

Caracteristique : Ses deux steaks hachés, son cheddar fondu, ses oignons, 

ses cornichons, son lit de salade et sa sauce inimitable 

Conditionnement : Ce burger est conditionnée dans un boîte en carton a 

sa taille 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Type de produit : Shampooing à l’huile d’argan 

 

Prix : 6,80 

 

Grammage : 250ml 

 

Caractéristique produit : Nourris le cheveux 

                                            Protége le cheveux 

                                            Anti age 

 

Composition : Huile d’argan 

                        Kératine végétale 

 

 

 

 

 



FICHE PRODUIT N 1 

 

Nouille Netto 500 g 
PRIX Ingrédients Analyse des ingrédients 

0€92 prix au kilo 
0€46  produit individuel 

Semoule de blé dur de qualité 
supérieure. Traces éventuelles 

d'œufs 

Sans huile de palme 
Végétalien 
Végétarien 

 

 
                                                Information nutritionnel                                                           

Informations 

nutritionnelles 

Tel que vendu 

pour 100 g / 100 ml 

Énergie (kJ) ? 

Énergie (kcal) 354 kcal 

Énergie 
1 481 kJ 

(354 kcal) 

Matières grasses / 

Lipides 
1,8 g 

Dont Acides gras saturés 0,3 g 

Glucides 72,5 g 

Dont Sucres 6,3 g 

Protéines 10,8 g 

Sel 0,01 g 

Sodium 0,004 g 

 



 



 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

Cours du 24/11/2020 

Aurélie REY, Formatrice Vente 

 


