Word and video

1. Video 

1.1 Casa
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Notes:



1.2 Video
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Notes:



2. Clausola di esclusione

2.1 EEN
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Notes:



3. Sondaggio

3.1 Slide di introduzione al sondaggio
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3.2 Quale descrizione rappresenta meglio il tuo ruolo?

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.3 Il corso ti ha fornito conoscenze che puoi impiegare nel tuo ruolo.

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.4 Soddisfazione del cliente

 (Pick One, 0 points, 1 attempt permitted)
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	Choice
	Correct

	 
	5

	 
	4

	 
	3

	 
	2

	 
	1





3.5 Qual è l’aspetto più importante da migliorare in questa formazione?

 (Pick One, 0 points, 1 attempt permitted)
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	Choice
	Correct

	 
	Aggiungere più esempi, scenari e casi d'uso del mondo reale​

	 
	Includere più elementi interattivi (questionari, simulazioni e così via)​

	 
	Fornire materiale di supporto o altri contenuti da portare via​

	 
	Maggiore allineamento con il mio ruolo o il mio lavoro di ogni giorno​

	 
	Migliorare l'organizzazione degli argomenti e/o il flusso dei contenuti

	 
	Semplificare la navigazione con istruzioni più chiare​

	 
	Includere modi per interagire, collaborare o porre domande​

	 
	Fornire feedback più specifici con esempi, spiegazioni o risorse​

	 
	Migliorare l'aspetto o il design grafico​

	 
	Ha soddisfatto le mie esigenze, non sono necessarie modifiche​





3.6 Quali di questi argomenti ritieni utili per il tuo prossimo corso di formazione? (scegli un massimo di 3 opzioni)

 (Pick Many, 0 points, 1 attempt permitted)
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	Choice
	Correct

	 
	Vendita della soluzione Lenovo completa (hardware, software e servizi)​

	 
	Posizionamento delle funzionalità AI nei diversi prodotti Lenovo​

	 
	Gestione delle più comuni obiezioni dei clienti​

	 
	Strategie di vendita specifiche per settore (ad es. istruzione, PMI, settore pubblico)​

	 
	Posizionamento e differenziazione  rispetto alla concorrenza​

	 
	Competenze di vendita, tra cui domande esplorative, ascolto attivo, upselling e cross-selling

	 
	Vendita basata sul valore, con soluzioni mirate e dimostrazione del valore offerto​

	 
	Coaching sull'AI

	 
	Processi di vendita e strumenti di supporto alle vendite​

	 
	Non so/Non sono necessari ulteriori argomenti al momento





Select 3 (Slide Layer)
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3.7 Slide dei risultati

 (Results Slide, 0 points, 1 attempt permitted)
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	Results for

	3.2 Quale descrizione rappresenta meglio il tuo ruolo?

	3.3 Il corso ti ha fornito conoscenze che puoi impiegare nel tuo ruolo.

	3.4 Soddisfazione del cliente

	3.5 Qual è l’aspetto più importante da migliorare in questa formazione?

	3.6 Quali di questi argomenti ritieni utili per il tuo prossimo corso di formazione? (scegli un massimo di 3 opzioni)





Notes:



Success (Slide Layer)
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Failure (Slide Layer)
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Sondaggio

Vogliamo che questi moduli di formazione siano di
supporto al tuo successo. Dicci cosa ne pensi e aiutaci
amigliorare compilando questo breve sondaggio.

Per completare il corso, devi compilare il sondaggio.

Seleziona "Avanti",
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Il corso ti ha fornito conoscenze che puoi impiegare nel tuo
ruolo.

@ No

@ Abbastanza

Avanti





image.bin
o3 ) i
intel tJ u -
SR o | CopOEPC s

Processore Intel® Core™ Ultra —

9 serie 3 per PC Gopilot+ | -
Wae A ~.

Sali di livello con

Legion 5i

Gen 1 <

enovo con Intel Inside™

Riproduci





image13.bin
‘f CORe

Girra o 8

Lenovo

1. ScorePer 1. ScorePer

Questa & la potenza di Lenovo con Intel Inside®

[—

Esci





image5.bin
Quale descrizione rappresenta meglio il tuo ruolo?
@ specialista delle vendite

. Responsabile delle relazioni
@ Addetto alle vendite

@ Analista delle vendite

@ Responsabile delle vendite
@ Responsabile clienti

@ Altro

Indica qui il tuo ruolo

Avanti
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Qual & l'aspetto piu importante da migliorare in questo corso di
formazione?

. Aggiungere piu esempi, scenari e casi d'uso del mondo reale

. Includere piu elementi interattivi (questionari, simulazioni e cosi via)

. Fornire materiale di supporto o altri contenuti da portare via

. Maggiore allineamento con il mio ruolo o il mio lavoro di ogni giorno g
. Migliorare I'organizzazione degli argomenti e/o il flusso dei contenuti

. Semplificare la navigazione con istruzioni pit chiare

. Includere modi per interagire, collaborare o porre domande

. Fornire feedback piu specifici con esempi, spiegazioni o risorse

. Migliorare I'aspetto o il design grafico

. Ha soddisfatto le mie esigenze, non sono necessarie modifiche
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Quali di questi argomenti ritieni utili per il tuo prossimo corso di

formazione?
(scegli un massimo di 3 opzioni)

- Vendita della soluzione Lenovo completa (hardware, software e servizi)

- Posizionamento delle funzionalita Al nei diversi prodotti Lenovo

- Gestione delle piu comuni obiezioni dei clienti

- Strategie di vendita specifiche per settore (ad es. istruzione, PMI, settore pubblico)

- Posizionamento e differenziazione rispetto alla concorrenza

- Competenze di vendita, tra cui domande esplorative, ascolto attivo, upselling e cross-|
selling

- Vendita basata sul valore, con soluzi ®

Il Coaching sulrAl Puoi selezionare un massimo di 3 opzioni.
Deseleziona le altre per inviare il sondaggio.

- Processi di vendita e strumenti di sur]

[[E]
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Quali di questi argomenti ritieni utili per il tuo prossimo corso di

formazione?
(scegli un massimo di 3 opzioni)

- Vendita della soluzione Lenovo completa (hardware, software e servizi)

- Posizionamento delle funzionalita Al nei diversi prodotti Lenovo

- Gestione delle pit comuni obiezioni dei clienti

- Strategie di vendita specifiche per settore (ad es. istruzione, PMI, settore pubblico)

. Posizionamento e differenziazione rispetto alla concorrenza

- Competenze di vendita, tra cui domande esplorative, ascolto attivo, upselling e cross-|
selling

. Vendita basata sul valore, con soluzioni mirate e dimostrazione del valore offerto
. Coaching sull'Al

. Processi di vendita e strumenti di supporto alle vendite

[[E]
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Lenovo si riserva il diritto di modificare le offerte, le caratteristiche e e specifiche relative ai prodottiin qualsiasi momento senza preavviso. | modell
fotografati sono solo a scopo illustrativo, Lenovo non si assume alcuna responsabilita per eventuali errori fotografici o tipografici. Le informazioni fornite
in questo documento non hanno alcun valore contrattuale. Questa pubblicazione pub contenere imprecisioni tecniche. | riferimenti a prodotti ¢ servizi
Lenovo contenuti in questo documento non implicano che tal prodoti e servizi siano disponibili o debbano esserlo in tuti  paesi

Questo documento contiene informazioni su prodotti in continuo sviluppo. Non finalizzare un progetto con queste informazioni. Le informazioni rivedute
Saranno pubblicate quando il prodotto sara disponibille € verranno rilasciati nuovi prodotti. Verifica conil tuo ufficio vendite locale di avere a disposizione:
la scheda tecnica il recente prima di finalizzare un progetto. | progetisti non dovrebbero inoltre fare affidamento sulfassenza o sulle caratteristiche di
qualsiasi funzionalita o istruzione contrassegnata come "riservata” o "non definita’’. Lenovo si fiserva queste per la definizione futura e non si assume
alcuna responsabilita per | confitt o le incompatibilta derivanti da modifiche future.

I dati sul prodotti concorrenti sono stati ricavati da Informazioni pubbliche e s0no soggett a modifica senza preawiso. Per le informazioni pii recenti e
accurate, contatta il produttore.

I materiali didattici IDG 1SO Global Sales Learning vengono creati, offerti, forniti ¢ certificati da Lenovo. Nella creazione di determinati contenuti
potrebbero essere stati utilizzati strumenti approvati di intelligenza artificiale generativa. Tutti | contenuti generati dall’Al sono stati verificati /0
modificati da esseri umani. Per maggior informazioni, visita: -~/ -0 o /s /e Visita il sito Web 1t/ o corm s en,
Compliance/oesofetu/ periodicamente per ottenere informazioni aggiornate sul corretto utiizzo dei computer.

Le informazioni in questo documento sono fornite in relazione ai prodotti Lenovo. Il presente documento non concede alcuna licenza, espressa o
implicita, per preciusione o in altro modo, per alcun difitto di proprieta intellettuale, ad eccezione di quanto previsto nei termini e condizioni di vendita di
Lenovo per tali prodotti. Lenovo non si assume alcuna responsabilita e declina qualsiasi garanzia esplicita o implicita relativa alla vendita e/o alfutilizzo
del prodotti Lenovo, inclusa la responsabilits o le garanzie relative alfidoneit per uno scopo particolare, ala commerciabilita o lla violazione di qualsiasi
brevetto, diritto d'autore o altro diritto di proprieta intellettuale. | prodotti Lenovo non sono progettati per uso in applicazionl mediche, salvavita o che
sostengono la vita.

Lenovo, il logo Lenovo, Yoga, ThinkPad, ThinkCentre, ThinkLight, ThinkPlus, ThinkServer, ThinkBook, ThinkEdge, ThinkPhone, ThinkStation, ThinkVantage,
ThinkVision, ThinkShield, IdeaCentre, IdeaPad, Legion & Rescue and Recovery sono marchi o marchi registrati di Lenovo, Inter®, il logo Intel, Intel® Inside,
Intef* Core, Core Inside, Intel* Atom, Intet* Atom Inside, Intel* vPro, Itanium, ltanium Inside, Pentium, Pentium Inside, vPro Inside, Ultrabook, Celeron,
Celeron Inside, Xeon, Xeon Phi & Xeon Inside sono marchi di Intet* Corporation negli Stati Uniti /o in altri paesi. AMD, RYZEN  Radeon sono marchi di
Advanced Micro Devices, Inc. Microsoft, Windows e Vista sono marchi registrati di Microsoft Corp. NVIDIA, GEFORCE e RTX sono marchi di NVIDIA
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Nel complesso, come valuteresti questo corso?

. Eccellente
. Buono
. Carbon
. Sufficiente

. Mediocre
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