deesign

Augmenter ses performances en Management, Vente et
Relation Client grace au jeu vidéo
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DAESIGN : technologie

Apprendre par le jeu vidéo : les Acteurs Virtuels Autonomes
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AVA Formation : comment ¢a marche ?
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Des entretiens virtuels : pourquoi ?

Pour le transfert immeédiat et réel des acquis sur le terrain
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Objectifs d’AVA dans le domaine de la Vente

Améliorer les performances de vos équipes de commerciaux
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lllustration : I'entretien de vente de produits financiers

Etude de cas : la BCV (Banque Cantonale Vaudoise) € BCV
(
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lllustration : I'entretien de vente de produits financiers

Etude de cas : la BCV (Banque Cantonale Vaudoise)
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L'entretien de vente de produits financiers

Présentation du programme : page d’accuell

I’entretien de vente de produits bancaires - *x 3

Base de connaissances La simulation

Quel genre de conseiller &tes-vous?

Les notions fondamentales

Accueillir son client

Mener la recherche des besoins

Conduire I'argumentation

Conclure |'entretien

Cliquez sur une séquance pour accéder aux contanus

‘? Interrogez la conseillére experte en digquant sur les questi
Passez votre curseur sur les bouto e de

ons
nz pour découwrir le libellé des guestions
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L'entretien de vente de produits financiers

Présentation du programme : base de connaissances
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L'entretien de vente de produits financiers

Presentatlon du programme S|mulat|on
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11 permet de constituer un capital-épargne & moyen et jong

terme et de préparer simplement sa retraite,
Public cible

= Desting 4 tout particulier désireux d'anticiper sur le futur en
ite.

prévoyant d'augmenter sa retral

Ses caractéristiques
+ Les versements sont libres et facultatifs.

« La gestion est gratuite.

» Les versements sont déductibles du revenu imposable,

jusqu'a un plafond de 7000 francs.

« La somme épargnée est disponible dans les cas suivants :

= arrivée a ['age terme ou 5 ans avant
» départ définitif a Iétranger
» déces,

~ acquisition de son habitation principale,

« accession au statut dindépendant ou changement

dactivit,
» rachat de caisse de pension.

Pour vous familisriser svec lintarface, consultez la prise en main de linterface du simulsteur +

<€a/5p

Ses plus

- Along terme : contribue & maintenir son niveau de vie aprés
la retraite.

= A court terme, le client béndficie d'une défiscalisation.

- Son imposition est réduite lors du retralt du capital.
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L'entretien de vente de produits financiers

Présentation du programme : simulation




L'entretien de vente de produits financiers

Présentation du programme : page de résultats
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Objectifs d’AVA dans le domaine de la Relation Client

*
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lllustration : I'accueil teléphonique en centre d’'appels
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Démonstration — Orange France

Les premiers résultats issus
des écoutes simultanées de la
population test:
Meilleure structuration
d’entretien

Augmentation de la capacité du
conseiller a trouver la solution
adaptée au client

Augmentation des rebonds
commerciaux
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Objectifs d’AVA Formation dans le domaine du
Management
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lllustration : I'entretien d’évaluation professionnelle

Etude de cas : la BNP #:)f
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lllustration : I'entretien d’évaluation professionnelle

Etude de cas ; la BNP #:)f
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lllustration : I'entretien d’évaluation professionnelle

La presse en parle : cf. annexe 1 en fin de présentation
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lllustration : I'entretien d’évaluation professionnelle

Etude de cas : SFR
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lllustration : I'entretien d’évaluation professionnelle

La presse en parle : cf. annexe 2 en fin de présentation
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L'entretien d’évaluation professionnelle

Présentation du programme : page d’accuell
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L'entretien d’évaluation professionnelle

Présentation du programme : simulation
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L'entretien d’évaluation professionnelle

Présentation du programme : page de résultats
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L'entretien d’évaluation professionnelle

Présentation du programme : base de connaissances
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lllustration : le Management de projet

Etude de cas : I'Organisation Internationale pour les Migrations (OIM)
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lllustration : le Management de projet

Etude de cas : I'Organisation Internationale pour les Migrations (OIM)
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Le Management de projet

Présentation du programme : page d’accuell
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Le Management de projet

Présentation du programme : simulation
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Le Management de projet

Présentation du programme : page de résultats

Menez une négociation

Vos choix commentés

Dire que vous avez adopte une attitude rigide serait un euphémisme.

Méme si vous vous sentez dans votre droit, et méme si les conséguences potentielles vous paraissent
importantes, gardez en téte gu'une négociation ne se résume pas a un bras de fer, ni 4 un simple jeu de pouvair.
Er l'occurrence celle-ci ne vous aura apporté aucun bénéfice,

Absence d'écoute et opposition frontale ont détérioré la relation entre vous et un partenaire déterminant du
projet, tant sur le plan de la sympathie gue de I'estime professionnelle, Yous n'ékes pas parvenu 4 dissuader
yotre interlocutrice de vous court-circuiter, et la question va maintenant rebondir auprés de Monsieur Tilbani - sur
un registre probablement conflictuel -, et mettre le comité de pilotage premiére ligne, alors qu'elle aurait di
relever de votre competence.

N'hésitez pas a recormmencer pour chercher un chemin plus constructif, centré sur I'élaboration d'une solution
partagee.



AVA Formation c’est aussi des outils de communication

Pour aider les entreprises :
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AVA Formation : créeation de saynetes 3D

Etude de cas : TAFNOR
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AVA Formation : créeation de saynetes 3D

Etude de cas : AXA
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AVA Formation : création de bandes annonces

Pour susciter la curiosité des apprenants et les amener sur les programmes
de formation
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AVA Formation : création de documents d’information

Etude de cas : AXA
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Quelgues-unes de nos réferences...
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