PCNV101 Word and video

1. Scène vidéo

1.1 Accueil

[image: ]
Notes:



1.2 Vidéo
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Notes:



2. Clause de non-responsabilité

2.1 EEN
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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 Score de satisfaction utilisateur

 (Pick One, 0 points, 1 attempt permitted)
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	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 scénarios/cas d’utilisation

	 
	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 les questions de découverte, l’écoute active, la vente incitative et la 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 Score de satisfaction utilisateur

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

. Excellent
. Satisfaisant
. Neutre

. Moyen

. Insuffisante
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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

votre réle ici

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

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

. 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
. Améliorer I'organisation des rubriques et/ou le flux de contenu
. Simplifier la navigation grace 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 a mes besoins, aucun changement n’est nécessaire
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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
Fenquéte pour terminer le cours. Sélectionnez Suivant.
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Le cours vous a donné des connaissances gque vous pouvez
utiliser dans I'exercice de votre réle.

@ oui
@ Non

@ Unpeu

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 a chaque secteur d’activité (enseignement, PME,
secteur public, etc.)

- Positionnement concurrentiel et différenciation

- Compétences commerciales, y compris les questions de découverte,
I'écoute active, la vente incitative et la vente croisée

Vente basée sur la valeur, y compris l'alianement des solutions et la
démonstration de la valeur

Vous ne pouvez sélectionner que 3 options au

- Coaching par I'A maximum.

Désélectionnez les autres pour valider l'enquéte.

- Processus de vente et outils d’aide a

Envoyer
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Clause de non-responsabilité

‘Elever la puissance créative avec

'Yoga Pro 9i
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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 a chaque secteur d’activité (enseignement, PME,
secteur public, etc.)

- Positionnement concurrentiel et différenciation

. Compétences commerciales, y compris les questions de découverte,
I'écoute active, la vente incitative et la vente croisée

Vente basée sur la valeur, y compris I'alignement des solutions et la
démonstration de la valeur

. Coaching par I'lA

. Processus de vente et outils d’aide a la vente

Envoyer





image3.bin
8001 Development Drive
Morrisville, NC 27560

Lapesuppor @lenovolS0s zendesk corlenovo se réserve le droit de modifier les offres de prodults, leurs fonctionnalités et leurs spécifications & tout
moment et sans préavis. Les modéles sont présentés  des fins dillustration uniquement. La société Lenovo ne peut étre tenue responsable des erreurs
photographiques ou typographiques. Les informations mentionnées ici nont aucune valeur contractuelle. Cette publication peut contenir des
Inexactitudes techniques. Les références aux produits et services Lenovo dans e présent document nimpliuent pas que ces produts et services sont

IDG ISO Global Sales Learning Q

disponibles ou destinés 2 Iétre dans tous les pays.

pautiant de modiications uléretes | es donndes sur les prochuts concurents SRideonest GIGAEICAS Ut sorc =AW 4 SEHEcH sord]
e Ve COMAE e et o GBIl s IHOrmalions s i (enion oo plis préc o Les supports de formation IDG ISO Global Sales.
Learning sont créés, proposés, délivrés et certifiés par Lenovo. Des outils 1A générative approuvés peuvent avoir été utilisés dans la création de certains
contenus. Tout contenu généré par I1A a été examiné et/ou modifié par des humains. Pour plus d'informations, rendez-vous sur : 111+ wwwlenovo.com

fus/enfiegal/.

Visitez le sitehttps://www lenovo.com/us/en/compliance/pc-safety/pour obtenir des informations sur une informatique plus sécurisée et plus efficace Les.
informations contenues dans ce document sont fournies en relation avec les prodits Lenovo. Le présent document n'accorde aucune licence, expresse ou
implicite, par préclusion ou autrement, sur tout droit de propriété intellectuelle, sauf dans les cas prévus dans les conditions générales de vente de Lenovo
applicables a ces produits. Lenovo décline toute responsabilité et toute garantie expresse ou implicite relative 3 la vente et/ou a utilisation des prodits.
Lenovo, y compris la responsabilité ou les garanties relatives & 'adéquation & une utilisation particulidre, a la qualité marchande ou & Ia violation de tout
brevet, droit d'auteur ou autre droit de propriété Intellectuelle. Les produits Lenovo ne sont pas destinés & une utilisation dans des applications médicales,
de sauvetage ou de maintien en vie.Lenovo, le logo Lenovo, Yoga, ThinkPad, ThinkCentre, ThinkLight, ThinkPlus, ThinkServer, ThinkBook, ThinkEdge,
ThinkPhone, ThinkStation, ThinkVantage, ThinkVision, ThinkShield, IdeaCentre, IdeaPad, Lenovo Legion et Rescue and Recovery sont des marques ou des
marques déposées de Lenovo. Intel”,le logo Intef", Intel® Inside, Intet* Core, Core Inside, Intel* Atom, Intet* Atom Inside, Intel® vPro, Itanium, Itanium Inside,
Pentium, Pentium Inside, vPro Inside, Ultrabook, Celeron, Celeron Inside, Xeon, Xeon Phi et Xeon Inside sont des marques commerciales d'Intel*
Corporation aux Etats-Unis et dans d'autres pays. AMD, RYZEN et Radeon sont des marques commerciales d’Advanced Micro Devices, Inc. Microsoft,
Windows et Vista sont des marques déposées de Microsoft Corp. NVIDIA, GEFORCE et RTX sont des marques commerciales de NVIDIA Corporation.
Toutes les autres maraues sont |a propriété de leurs détenteurs resbectifs ©2026 Lenovo. Tous droits réservés





image2.bin
P 00:00/04:42 w @ ® ® @ o





image12.bin
Series3 110

Relire la vidéo

\

Intel* Core™ Ultra 9 série 3

Lenovo

. ScorePerc 1. ScorePer

Toute Ia puissance de Lenovo, boostée par Intel Inside*

Lenovo

Quitter




afchunk2.dat





afchunk3.dat





afchunk4.dat





afchunk.dat





