PCNV101 Word and video

1. Cena de vídeo

1.1 Página inicial
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Notes:



1.2 Vídeo
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Notes:



2. Aviso Legal

2.1 EEN
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Notes:



3. Inquérito

3.1 Diapositivo Introdução ao inquérito
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3.2 Qual é a descrição mais próxima da seu papel?

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.3 O curso proporcionou-lhe conhecimentos que podem ser aplicados na sua função.

 (Short Answer, 0 points, 1 attempt permitted)
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3.4 CSAT

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

	 
	5

	 
	4

	 
	3

	 
	2

	 
	1





3.5 Qual é a forma mais importante de melhorar esta formação?

 (Pick One, 0 points, 1 attempt permitted)

[image: ]
	Choice
	Correct

	 
	Inclua mais exemplos e cenários/casos de utilização do mundo real​

	 
	Inclua mais elementos interativos (questionários, simulações, etc.)​

	 
	Forneça auxílios de trabalho ou outras conclusões​

	 
	Melhor alinhamento com a minha função ou o trabalho diário​

	 
	Melhore a organização dos tópicos e/ou o fluxo de conteúdos

	 
	Simplifique a navegação com instruções mais claras​

	 
	Inclua formas de interagir, colaborar ou fazer perguntas​

	 
	Faça comentários mais específicos com exemplos, explicações ou recursos​

	 
	Melhore a imagem ou o design visual​

	 
	Foi ao encontro das minhas necessidades—não são necessárias alterações​





3.6 Quais dos seguintes são tópicos valiosos para a sua próxima formação? (Escolha até 3)

 (Pick Many, 0 points, 1 attempt permitted)

[image: ]
	Choice
	Correct

	 
	Vender a solução completa Lenovo (hardware, software e serviços)​

	 
	Posicionamento das capacidades de IA nos produtos Lenovo​

	 
	Tratamento das objeções comuns dos clientes​

	 
	Estratégias de vendas específicas do setor (por exemplo, educação, PME, setor público)​

	 
	Posicionamento e diferenciação competitivos​

	 
	Competências de vendas, incluindo perguntas de descoberta, escuta ativa, upselling e cross-selling (vendas adicionais e vendas cruzadas)

	 
	Vendas baseadas no valor, incluindo o alinhamento das soluções e a demonstração de valor​

	 
	Coaching de IA

	 
	Processos de vendas e ferramentas de ativação de vendas​

	 
	Não tenho a certeza/Não são necessários tópicos adicionais neste momento





Select 3 (Slide Layer)
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3.7 Slide dos resultados

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

	3.2 Qual é a descrição mais próxima da seu papel?

	3.3 O curso proporcionou-lhe conhecimentos que podem ser aplicados na sua função.

	3.4 CSAT

	3.5 Qual é a forma mais importante de melhorar esta formação?

	3.6 Quais dos seguintes são tópicos valiosos para a sua próxima formação? (Escolha até 3)





Notes:



Success (Slide Layer)
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Failure (Slide Layer)
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Qual é a descricao mais préoxima da seu papel?

@ Especialista de Vendas

. Gestor de Relagbes Empresariais
@ Associado de Vendas

@ Analista de Vendas

@ Responsavel Comercial

@ Gestor de Clientes

@ outro

Mencione o seu papel aqui

Seguinte
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Aviso Legal

Potenciar o poder criativo com

'Yoga Pro 9i

Aura Edition Genl

Processadores Intef* Core™ Ultra 9 Serie 3

Reproduzir

Esse 6 0 poder da Lenovo com Intel Inside.
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Quais dos seguintes sdo topicos valiosos para a sua préxima

formagéo?

(Escolha até 3)

= = s . =

. Tratamento das objec6es comuns dos clientes

. Estratégias de vendas especificas do setor (por exemplo, educacao, PME, setor
publico)

. Posicionamento e diferenciacdo competitivos

. Competéncias de vendas, incluindo perguntas de descoberta, escuta ativa,
upselling e cross-selling (vendas adicionais e vendas cruzadas)

Vendas baseadas no valor, incluindo o alinhamento das solucdes e a demonstracao
de valor

. Coaching de IA ®

S6 pode selecionar até 3 opgoes.
Desmarque o restante para enviar o inquérito.

. Processos de vendas e ferramentas d

- Na&o tenho a certeza/N&o sdo neces:

Enviar
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Inquérito

Queremos que estes moédulos de formagdo apoiem o
seu sucesso. Diga-nos como nos estamos a sair — e
como podemos melhorar — respondendo a este breve
inquérito. Para concluir o curso, é necessario
responder ao inquérito. Selecione Seguinte.
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8001 Development Drive

Morrisville, NC 27560

LODCSURDO L e oA Lenovo reserva-se o direito de alterar as ofertas, funcionalidades e especificacdes dos produtos em qualquer
altura e sem aviso prévio. Os modelos apresentados tém uma finalidade meramente ilustrativa. A Lenovo ndo se responsabiliza por erros fotogréficos ou
tipograficos. As informacdes publicadas ndo tém qualquer efeito contratual. Esta publicacdo pode incluir imprecisées técnicas. As referéncias aqui feitas
a produtos e servigos Lenovo no significam que tais produtos e servicos estejam disponiveis ou venham a estar disponiveis em todos os paises.

Este documento contém informagées sobre produtos em desenvolvimento continuo. Nao finalize um design com estas informagdes. As informagdes
revistas serdo publicadas quando o produto estiver disponivel e forem langados produtos novos. Verifique com o seu departamento de vendas local se
tem a ficha técnica mais recente disponivel antes de finalizar um design. Os designers também n&o devem confiar na auséncia ou nas caracteristicas de
quaisquer funcionalidades ou instrucdes marcadas como "reservadas” ou "indefinidas”. A Lenovo reserva-os para futura definicéo e néo assume qualquer
responsabilidade por conflitos ou incompatibilidades decorrentes de futuras alteracdes.Os dados sobre produtos concorrentes séo obtidos a partir de.
informacdes adquiridas publicamente e estdo sujeitos a alteracées sem aviso prévio. Entre em contacto com o fabricante para obter as informacdes mais
recentes e precisas. O material DG 150 Clobal Sales | earning ¢ criado.of o i Na criacio de

conteidos, poderio te sido utlizadas ferramentas de inteligéncia artificial ™ Gio deJA erado fol rev

‘medificado por humanos, Para mais informacdes, visite:https y/www.Jenovo.com /us/en/legal/. Visite
hitps://wwwlenovo.com/us/en/compliance/pe-safety/

IDG ISO Global Sales Learning Q

periodicamente para obter as informac3es mais recentes sobre computagBo segura e eficaz As informac3es contidas no presente documento séo
fornecidas no ambito dos Produtos Lenovo. O presente documento néo concede nenhuma licenca, expressa ou implicita, por preclusso ou de outra
forma, a qualquer direito de propriedade intelectual, exceto conforme previsto nos termos e condiges de venda da Lenovo para esses produtos. A
Lenovo ndo assume qualquer responsabilidade e isenta-se de qualquer garantia expressa ou implicita relacionada com a venda e/ou a utilizac3o de.
produtos Lenovo, Incluindo responsabllidade ou garantias relaclonadas com a adequacéo a um fim especifico, a comercializaco ou a Infrac3o de.
qualquer patente, direito de autor ou outro direito de propriedade Intelectual. Os produtos Lenovo no se destinam a ser utilizados em aplicacdes
médicas, de salvamento ou de suporte  vida.Lenovo, © 10gétipo Lenovo, Yoga, ThinkPad, ThinkCentre, ThinkLight, ThinkPlus, ThinkServer, ThinkBook,
ThinkEdge, ThinkPhone, ThinkStation, ThinkVantage, ThinkVision, ThinkShield, IdeaCentre, IdeaPad, Legion e Rescue and Recovery sdo marcas comerclals
ou marcas comerciais registadas da Lenovo. Intel", o logétipo Intel®, Intel* Inside, Intel® Core, Core Inside, Intel* Atom, Intel® Atom Inside, Intel* vPro,
Itanium, Itanium Inside, Pentium, Pentium Inside, vPro Inside, Ultrabook, Celeron, Celeron Inside, Xeon, Xeon Phi e Xeon Inside séo marcas comerciais da
Intel* Corporation nos EUA e/ou noutros paises. AMD, RYZEN e Radeon séo marcas comerciais da Advanced Micro Devices, Inc. Microsoft, Windows
Vista sio marcas comerciais registadas da Microsoft Corp. NVIDIA, GEFORCE e RTX so marcas comerciais da NVIDIA Corporation. Inc. Todas as outras
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Quais dos seguintes sdo topicos valiosos para a sua préxima

formacgéo?

(Escolha até 3)

i i L ¢ =

. Tratamento das objec6es comuns dos clientes

- Estratégias de vendas especificas do setor (por exemplo, educacao, PME, setor
publico)

. Posicionamento e diferenciacdo competitivos

. Competéncias de vendas, incluindo perguntas de descoberta, escuta ativa,
upselling e cross-selling (vendas adicionais e vendas cruzadas)

Vendas baseadas no valor, incluindo o alinhamento das solucdes e a demonstracao
de valor

. Coaching de IA
. Processos de vendas e ferramentas de ativacdo de vendas

- Na&o tenho a certeza/N&o sdo necessarios topicos adicionais neste momento

Enviar
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Qual é a forma mais importante de melhorar esta formag¢ao?

@ Inclua mais exemplos e cendrios/casos de utilizacdo do mundo real

. Inclua mais elementos interativos (questionarios, simulacées, etc.)

@ Forneca auxilios de trabalho ou outras conclusdes

@ Melhor alinhamento com a minha fung&o ou o trabalho diario

. Melhore a organizacdo dos tépicos e/ou o fluxo de contetidos

. Simplifique a navegacao com instrucdes mais claras

. Inclua formas de interagir, colaborar ou fazer perguntas

. Faca comentarios mais especificos com exemplos, explicacdes ou recursos
. Melhore a imagem ou o design visual

@ Foi a0 encontro das minhas necessidades—n&o s3o necessarias alteracdes
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Serios3 - Processadores Intel* Core™ Ultra 9 Série 3

intel

CORe
ULTRA 9

Lenovo

Lenovo

Reprodu:
TEre Esse é 0 poder da Lenovo com Intel Inside®.
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O curso proporcionou-lhe conhecimentos que podem ser
aplicados na sua fungao.

@ sim
@ Nao

@ Parcialmente

Diga-nos mi:

Seguinte
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Reproduzir
video .

Processadores Intel* Core™ Ultra 9 Série 3

Lenovo

PercentPc PercentPc

Esse é o poder da Lenovo com Intel Inside*.

Lenovo
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Globalmente, como classificaria este curso?

. Excelente

. Boa
. Neutra
. Justa
@ M
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Reproduzir
video .

Processadores Intel* Core™ Ultra 9 Série 3

Lenovo

PercentPor PercentPc

Esse é o poder da Lenovo com Intel Inside*.

Lenovo
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