PCNV111 Word and video Final

1. Scène vidéo

1.1 Accueil
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Notes:



1.2 Vidéo
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Notes:



2. Clause de non-responsabilité

2.1 EEN

[image: ]
Notes:



3. Enquête

3.1 Diapositive d’introduction de l’enquête
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3.2 Quelle est la description la plus proche de votre rôle ?

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.3 Le cours vous a donné des connaissances que vous pouvez utiliser dans l'exercice de votre rôle.

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.4 Satisfaction des utilisateurs

 (Pick One, 0 points, 1 attempt permitted)

[image: ]
	Choice
	Correct

	 
	5

	 
	4

	 
	3

	 
	2

	 
	1





3.5 Quel est notre principal axe d'amélioration pour cette formation ?

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

	 
	Ajoutez d'autres exemples concrets et des scénarios/cas d’utilisation supplémentaires​

	 
	Intégrer davantage d'éléments interactifs (quiz, simulations, etc.)​

	 
	Fournir des outils de travail ou d’autres supports​

	 
	Accroître l'adéquation avec mon rôle ou mon travail quotidien​

	 
	Améliorer l’organisation des rubriques et/ou le flux de contenu​

	 
	Simplifier la navigation grâce à des instructions plus claires​

	 
	Expliquer comment interagir, collaborer ou poser des questions​

	 
	Donner des commentaires  plus spécifiques avec des exemples, des explications ou des ressources​

	 
	Améliorer l’apparence ou la conception visuelle​

	 
	Elle répondait à mes besoins, aucun changement n’est nécessaire





3.6 Quels sujets vous intéresseraient pour votre prochaine formation ? (jusqu’à 3 sujets)

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

	 
	Vente de la solution Lenovo complète (matériel, logiciels et services)​

	 
	Positionnement des capacités d'IA dans les produits Lenovo​

	 
	Gestion des objections courantes des clients​

	 
	Stratégies de vente propres à chaque secteur d’activité (enseignement, PME, secteur public, etc.)​

	 
	Positionnement concurrentiel et différenciation​

	 
	Compétences commerciales, y compris questions de découverte, écoute active, vente incitative et vente croisée

	 
	Vente basée sur la valeur, y compris l’alignement des solutions et la démonstration de la valeur​

	 
	Coaching par l’IA

	 
	Processus de vente et outils d’aide à la vente​

	 
	Je ne sais pas/Aucun sujet supplémentaire n’est nécessaire pour le moment





Select 3 (Slide Layer)
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3.7 Diapositive des résultats

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

	3.2 Quelle est la description la plus proche de votre rôle ?

	3.3 Le cours vous a donné des connaissances que vous pouvez utiliser dans l'exercice de votre rôle.

	3.4 Satisfaction des utilisateurs

	3.5 Quel est notre principal axe d'amélioration pour cette formation ?

	3.6 Quels sujets vous intéresseraient pour votre prochaine formation ? (jusqu’à 3 sujets)





Notes:



Success (Slide Layer)
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Failure (Slide Layer)
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Enquéte

Nous voulons que ces modules de formation contribuent &
votre succés. Donnez-nous votre avis en répondant a cette
courte enquéte, afin que nous puissions nous améliorer.

Vous devez répondre a I'enquéte pour terminer le cours.

Sélectionnez Suivant.
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Dans I'ensemble, comment évalueriez-vous ce cours ?

@ Excellent
@ satisfaisant
@ neutre

. Moyen

@ Insuffisante
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Quels sujets vous intéresseraient pour votre prochaine formation ?
(jusqu'a 3 sujets)

. Vente de la solution Lenovo compléte (matériel, logiciels et services)

. Positionnement des capacités d'lA dans les produits Lenovo

. Gestion des objections courantes des clients

. Stratégies de vente propres & chaque secteur d'activité (enseignement, PME, secteur public, etc.)

. Positionnement concurrentiel et différenciation

- Compétences commerciales, y compris questions de découverte, écoute active, vente incitative
et vente croisée

. Vente basée sur la valeur, y compris I'alignement des solutions et la démonstration de la valeur
. Coaching par I'A
. Processus de vente et outils d'aide a la vente

. Je ne sais pas/Aucun sujet supplémentaire n'est nécessaire pour le moment

Envoyer
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Quel est notre principal axe d'amélioration pour cette formation ?

. Ajoutez d'autres exemples concrets et des scénarios/cas d'utilisation supplémentaires

. Intégrer davantage d'éléments interactifs (quiz, simulations, etc.)
. Fournir des outils de travail ou d’autres supports

. Accroitre I'adéquation avec mon réle ou mon travail quotidien
. Améiliorer 'organisation des rubriques et/ou le flux de contenu
. Simplifier la navigation gréce a des instructions plus claires

. Expliquer comment interagir, collaborer ou poser des questions

. Donner des commentaires plus spécifiques avec des exemples, des explications
ou des ressources

. Améliorer I'apparence ou la conception visuelle
. Elle répondait 4 mes besoins, aucun changement n’est nécessaire
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Le cours vous a donné des connaissances que vous pouvez utiliser
dans I'exercice de votre role.

@ oui
@ Non
@ Unpeu

Dites-nous en plus

Suivant
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Quels sujets vous intéresseraient pour votre prochaine formation ?
(jusqu'a 3 sujets)

. Vente de la solution Lenovo compléte (matériel, logiciels et services)

. Positionnement des capacités d'lA dans les produits Lenovo
. Gestion des objections courantes des clients

. Stratégies de vente propres & chaque secteur d'activité (enseignement, PME, secteur public, etc.)

. Positionnement concurrentiel et différenciation

- Compétences commerciales, y compris questions de découverte, écoute active, vente incitative
et vente croisée

. Vente basée sur la valeur, y compris I'alignement des solutions et la démonstration de la valeur
[l Coaching par A x

Vous ne pouvez jonner que 3 options au maximum

[l Processus de vente et outils d'aide 4 la v PSSR RN

. Je ne sais pas/Aucun sujet supplémentai

Envoyer
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1DG ISO Global Sales Leaming

8001 Development Drive

Morrisville, NC 27560, USA

\gpesupport@lenovo1505 zendesk com

Lenovo se réserve le droit de modifier les offres de produits, leurs fonctionnaiitss et leurs spécifications a tout moment et sans préavis. Les modéles sont présentés a des fins
dillustration uniquement. La société Lenovo ne peut éire fenue responsable des erreurs photographiques ou typographiques. Les informations mentionnées ici 'ont aucune
valeur contractuelle. Cette publication peut contenir des inexaciitudes techriques. Les références aux produits et services Lenovo dans le présent document impiiquent pas
que ces prodis et services sont disponibles ou destinés & Iétre dans tous les pays.

Ce document content des informations sur les produits en développement confinu. Ne finalisez pas une conceplion avec ces informations. Les informations révisées seront
publiées lorsque le produit sera disponible et que de nouveaux produits seront ancés. Vérifiez auprés de volre bureau de vente que vous disposez de fa fiche fechnique la
plus récente avant de finaiser ne conception. Les concepteurs ne doivent pas non plus se fier & Fabsence ou @ des caractéristiques de foncionnalités ou a des instructions
marquées comme « réservées » ou « indéfinies ». Lenovo se réserve ces éléments pour de futures définitions et décline toute responsabil en cas de confits ou
dincompatbiités résutant de modifications uiérieures.

Les données sur les produits concurrents proviennent dinformations publiques et sont suettes 4 modification sans préavis. Veuillez contacter le fabricant pour obtenirles
informations les pius récentes et les plus précises.

Les supports de formation DG ISO Global Sales Leaming sont créés, proposés, délivrés et certifiés par Lenovo. Des ouifs dIA généraive approuvés peuvent avoir é4é utlisés
ans la création de certains contenus. Tout contenu générs par 1A 6t examiné etiou modifié par des humains. Pour plus dnformaions, rendez-vous sur

DS et o s en e Visitez le St 1155 /i 10010 o en ol ancelc-521ety/ pour oblenir des informations sur une informatique sire ef efficace.

Les informations contenues dans ce document sont fournies en lien avec les produits Lenovo. Le présent document naccorde aucune licence, expresse ou impiiite, par
préclusion ou autrement, sur fout droi de propriété intellectuelle, sauf dans les cas prévus dans les conditions générales de vente de Lenovo applicables  ces produits.

Lenovo décine toute responsabité et toute garantie expresse ou implicite relafive 3 la vente eVou & Nufiisation des produts Lenovo, y compris Ia responsabil ou fes

‘garanties relatives & adéquation & une utlisation particuliére, 4 Ia quaits marchande ou & 1a violation de tout brevet, droit dauteur ou autre droit e proprists ntellectuelle Les
produits Lenovo ne sont pas destinés 3 une utiisation dans des applications médicales, de sauvetage ou de mainiien en vie.

Lenovo, le logo Lenovo, Yoga, ThinkPad, ThinkCenire, ThinkLight, ThinkPlus, ThinkServer, ThinkBook, ThinkEdge, ThinkPhone, ThinkStation, ThinkVantage, Thinkvision,
ThinkShield, deaCenre, IdeaPad, Lenovo Legion et Rescue and Recovery sont des marques ou des marques déposses de Lenovo. Intel®, e logo Intel®, Intel® Inside, Intel®
Core, Core Inside, Intei® Atom, Ine}® Atom Inside, Intel® vPro, Hanium, Itanium Inside, Pentium, Penfium Inside, vPro Inside, ltrabook, Celeron, Celeron nside, Xeon, Xeon
Phi et Xeon Inside sont des marques commerciales d'Inte}® Corporation aux Etats-Unis et dans dautres pays. AMD, RYZEN et Radeon sont des marques commerciales
 Advanced Micro Devices, Inc. Microsoft, Windows et Vista sont des marques déposées de Micrasoft Corp. NVIDIA, GEFORCE et RTX sont des marques commerciales de
NVIDIA Corporation. Toutes les autres marques sont Ia propriété de leurs détenteurs respectis.

©2026 Lenovo. Tous droits réservés.
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Quelle est la description la plus proche de votre réle ?

@ spécialiste des ventes

@ Gestionnaire des relations d'affaires
@ Associé aux ventes

@ Analyste des ventes

@ Responsable commercial
@ Gestionnaire clients

@ Autre

Suivant
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