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Programme de Formation
Vente à distance

Organisation
Durée : 7 heures

Mode d’organisation : À distance

Contenu pédagogique

Public visé
Commerciaux B2B, Account Managers, Inside Sales, Customer Success avec enjeux commerciaux, 
Business Developers en cycle mid/complex, dirigeants pilotant leurs ventes à distance.

Objectifs pédagogiques
• Maîtriser les codes de la vente à distance et structurer un parcours commercial complet sans 

présentiel.
• Conduire un entretien de vente en visio avec impact, fluidité et contrôle du tempo.
• Rédiger des e-mails de relance courts, précis, orientés décision.
• Utiliser le téléphone comme outil de closing et sécuriser les accords finaux.
• Augmenter le taux de transformation sur des cycles courts et hybrides.

Description
Module 1 – Maîtriser les fondamentaux de la vente à distance et adopter la bonne posture

Application
Comprendre les spécificités de la vente sans présentiel : attention réduite, distance émotionnelle, besoin 
de clarté.
Identifier les trois piliers de performance : visio ≠ e-mail ≠ téléphone.
Savoir instaurer la confiance en moins de 30 secondes.
Organiser son environnement : caméra, lumière, posture, voix, rythme, scénarisation de l'entretien.
Adopter une posture proactive et orientée décision.

Action
Audit express du setup de chaque participant (cadre, caméra, micro, posture).
Construction de son cadre de vente à distance : rituels, tempo, structure, outils.
Micro-exercice : introduire un rendez-vous en moins de 20 secondes avec impact.
Module 2 – Conduire un entretien de vente en visio clair, structuré et orienté décision

Application
Structurer une visio de vente : ouverture → exploration → démonstration ciblée → validation → 
engagement.
Créer un déroulé précis pour maîtriser le temps et les attentes.
Utiliser les supports d'écran sans noyer le prospect.
Conduire une exploration efficace : questions, silences, recadrages.
Détecter les signaux faibles malgré la distance (non-verbaux limités, micro pauses, réponses courtes).
Générer la projection et guider naturellement vers la décision.

Action
Construction du déroulé personnel de visio (déroulé + check-list).
Simulation d'entretien complet avec feedback détaillé.
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Travail sur la démonstration ciblée : 3 slides maximum, 90 secondes d'impact.
Module 3 – Rédiger des e-mails de relance courts, percutants et orientés action

Application
Comprendre la logique d'un e-mail de vente : objectif unique → message clair → proposition d'étape.
Rédiger des relances après visio : confirmation, reformulation, appel à décision.
Éviter les erreurs fréquentes : justification, surcharge d'arguments, absence de cap.
Utiliser les techniques d'écriture courte : compression, précision, action directe.
Construire des séquences de relance adaptées au cycle de décision.

Action
Réécriture de vos 3 e-mails les plus utilisés.
Création d'une séquence 4 e-mails “post-visio” prête à l'emploi.
Atelier express : rédiger un e-mail en 6 lignes maximum.
Module 4 – Closing par téléphone : sécuriser l'accord et finaliser la vente

Application
Maîtriser l'appel de closing : rappeler le cadre, valider les derniers points, guider la décision.
Gérer les hésitations de fin de cycle : risques perçus, demandes de délai, comparaison concurrentielle.
Utiliser la méthode 3P : Préciser → Poser le cadre → Proposer l'engagement.
Répondre aux dernières objections sans pression et sans brader.
Obtenir un oui clair et sécuriser les prochaines étapes (contrat, onboarding, calendrier).

Action
Élaboration du script d'appel de closing personnalisé.
Simulations d'appels en conditions réelles avec retours détaillés.
Construction du plan de suivi post-closing (mail + rappel + prochaines étapes).
 

Prérequis
Aucun prérequis n'est nécessaire pour cette formation

Modalités pédagogiques
Nos sessions sont conçues pour maximiser la mise en pratique immédiate. Chaque module combine des 
apports théoriques courts (APPLICATION) avec des exercices concrets directement applicables (ACTION). 
L'objectif est que chaque apprenant reparte avec des actions prêtes à être déployées dès la fin de la 
formation. Chaque module suit un cycle clair : Comprendre → Expérimenter → Ajuster → Valider. Cela 
garantit que les participants assimilent les concepts clés avant de les appliquer dans des cas concrets

Moyens et supports pédagogiques
Un support opérationnel présentant les points vus durant la formation et proposant des éléments 
d'approfondissement est disponible sur l'espace intranet de chaque apprenant
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Modalités d’évaluation et de suivi
Avant la formation
Chaque apprenant complète un questionnaire d'auto-positionnement portant sur 10 compétences 
(savoir-faire et/ou savoir-être) directement liées aux objectifs pédagogiques de la formation. Cet outil 
permet d'identifier le niveau initial de maîtrise de chaque compétence.
 
Pendant la formation
Tout au long des modules, le formateur vérifie progressivement l'acquisition des compétences en lien 
avec les objectifs, notamment à travers des échanges oraux, des mises en situation et des 
questionnements ciblés. Cette observation continue permet d'ajuster le déroulé pédagogique selon les 
besoins du groupe.
 
Après la formation
À l'issue du parcours, chaque apprenant renseigne à nouveau le questionnaire d'auto-positionnement, 
afin de mesurer l'évolution et de valider l'acquisition des compétences visées.
En complément, le formateur évalue l'atteinte des 10 compétences selon trois niveaux :

• Non acquis
• En cours d'acquisition
• Acquis

Il attribue également une note et un commentaire personnalisé, visant à encourager une progression 
continue.
 
L'ensemble des résultats (auto-positionnements, évaluations et commentaires) est accessible sur 
l'intranet participants et peut être transmis au commanditaire sur demande à l'issue de la formation.

Informations sur l'admission
Cette formation ne requiert pas de processus d'admission spécifique.
De manière habituelle, nos formations sont déployées dans un délai moyen de deux semaines pour les 
sessions individuelles (ou INTER) et collectives (ou INTRA), sous réserve de disponibilités spécifiques.

Informations sur l'accessibilité
Chez Propulsez, l'accessibilité est une priorité. Nos programmes sont conçus pour s'adapter à tous les 
publics, y compris les personnes en situation de handicap. Pour toute demande d'information ou besoin 
spécifique, n'hésitez pas à contacter directement notre référent handicap et accessibilité : 02 30 96 13 30
– bonjour@propulsez.fr  
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