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Résultats des évaluations A4

8 9 EVALUATION PREFORMATION POUR 75
® /10 LES APPRENANTS

Quel est votre degré de motivation concernant cette
formation? 9.7

8.08/10 aprés la formation Quel est votre niveau de maitrise actuel par rapport
AN aux thémes de la formation? 5.4

EVALUATION A CHAUD POUR LES 9.
APPRENANTS
Contenu de la formation 10.0

0

Déroulement de la formation 10.0

Efficacité de la formation 10.0

Note générale de la formation 10.0

Organisation de la formation 10.0

Préparation de la formation 9.5

EVALUATION A FROID POUR LES 9.
APPRENANTS
Impact de la formation 9.4

H

PROGRESSION SUR LES OBJECTIFS PEDAGOGIQUES



Evaluez vos compétences Gérer efficacement les objections clients

Evaluez vos compétences Identifier les besoins, motivations et freins des clients

Evaluez vos compétences Proposer des cures et produits adaptés

Evaluez vos compétences Relancer les devis en attente

Evaluez vos compétences Réaliser une consultation commerciale structurée et performante
Evaluez vos compétences Traiter et convertir les leads entrants

(3
82

s

72




EVALUATION PREFORMATION POUR LES APPRENANTS

Ve

Quelle est voire fonction ?

( VEZIN Julie
Esthéticienne

[ PIRLOT Audrey
Gerante

[ GLEIZON Jade
Esthéticienne

[ BOUTET Gianna
Esthéticienne
g

[ NERISSON Cecile
Esthéticienne

[ wiss sara
Gérante Montpellier

(&

G

Ve

Depuis combien de temps exercez-vous cette fonction ?

(" VEZIN Julie
20 ans
N\

[ PIRLOT Audrey
Jamais

(" GLEIZON Jade
4 mois
.

( BOUTET Gianna
15 ans

[ NERISSON Cecile

5 ans
.

[ Wiss sara
Depuis peu
-




Vs

Quel est votre degré de motivation concernant 9.7/
.|

cette formation ? 10

-

Ve

Quelles sont vos attentes et motivations particuliéres pour cette formation ?

( VEZIN Julie
Etre complétement a I'aides dans mes propositions de vente et gérer les objections
efficacement

[ GLEIZON Jade
Mieux gérer le coté vente
A

[ BOUTET Gianna
Aborder les bonnes techniques et astuces de vente surtout lors des consultations et

devis clientéle avec les bons mots et discours adapté
N\ J

[ NERISSON Cecile
Apprendre
g

p
WISS Sara
Réussir a passer outre les objections de la cliente trouver les phrases d'acroches.
A

(.

~

Cette formation devrait-elle avoir un impact important sur votre travail ?

Oui T s
Non o

Pas dans I'immédiat 0

.

Ve

Quel est votre niveau de maitrise actuel par 54/




-

&

rapport aux thémes de la formation?

Je maitrise

Je connais bien

5.5/10 J'ai des notions
Je ne connais pas

= NNO

Je maitrise

Je connais bien

5.0/10 J'ai des notions
Je ne connais pas

N=NO

Je maitrise

Je connais bien

5.6/10 J'ai des notions
Je ne connais pas

- = N O

10

Vs

-

Avez-vous des remarques ou des particularités concernant la logistique?

VEZIN Julie
RAS

WISS Sara
RAS

s

Si vous étes en situation de handicap et si vous avez des besoins particuliers de
compensation pour suivre cette formation, merci de nous le signaler ici

VEZIN Julie
RAS

WISS Sara
RAS




EVALUATION A CHAUD POUR LES APPRENANTS

Préparation de la formation

Le programme et les
objectifs de la

. S 9.5/10
formation ont-ils été
clairement annoncés ?
Avez-vous eu une
discussion avec votre 9.5/10

hiérarchie concernant
cette formation ?

Organisation de la formation

Etes-vous satisfait de

I'organisation globale ~ 10.0/10
?

La durée de la

formation vous a-t-elle  10.0/10
semblé adaptée ?

Les moyens mis en

ceuvre sont-ils adaptés  10.0/10

?

Déroulement de la formation

L'intervenant était-il

. . 10.0/10
clair et dynamique ?
Les exercices et
activités étaient-ils 10.0/10

pertinents ?

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

G 9.5 /70

oo-5h

oo-5

Gl 10.0 /10

oOOoOOou oOoOoOOwu

oOoOoOOwu

G 10.0 /10
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L'intervenant a-t-il
adapté la formation
aux apprenants avec
pédagogie ?

Le groupe était-il
composé de maniére
homogéne ?

Le rythme de la formation était il

10.0/10

10.0/10

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

?

Adapté G 5

Trop rapide

Trop lent

Contenu de la formation

Avez-vous pu faire le
tour de toutes les
fonctionnalités visées
par le programme ?

Le programme était-il
adapté a vos besoins ?

Les supports de
formation étaient-ils
clairs et utiles ?

10.0/10

10.0/10

10.0/10

Efficacité de la formation

Cette formation améliore t-

elle vos compétences ?

10.0/10

o

(o]

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Beaucoup
Un peu
Non

oOoOOou

oOOoOOow

G 10.0 /710

oOoOOoOw oOoO0OOoOu

oOoOOoOu

G 10.0 /710



Beaucoup 5
Ces nouvelles compétences Un peu o
vont-elles étre applicables 10.0/10 Non 0
dans votre travail ?
A ce jour, considérez-vous maitriser les 8.8/
objectifs du programme ? 10
Réaliser une Totalement 3
consultation En partie 2
commerciale 9.0/10 Insuffisamment o)
structurée et Pas du tout 0
performante
Totalement 3
Identifier les besoins, En partie 2
motivations et freins 9.0/10 Insuffisamment 0
des clients Pas du tout 0
Totalement 3
En partie 2
Proposer des cures et 9.0/10 Insuffisamment o
produits adaptés Pas du tout 0
Totalement 1
. En partie 4
Gérer efficacement les 8.0/10 Insuffisamment o
objections clients : Pas du tout 0
Totalement 3
En partie 2
Traiter et convertir les 9.0/10 Insuffisamment o
leads entrants : Pas du tout o
Totalement 3
. En partie 2
Relancer les devis en 9.0/10 Insuffisamment o
attente Pas du tout (0]
Evaluez vos compétences : Réaliser une 78,
consultation commerciale structurée et 1(’)
performante
3 1 1
-———
(0] 1 3 4 5 7 8 9 10



Evaluez vos compétences : Identifier les 8.2/
besoins, motivations et freins des clients 10

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Evaluez vos compétences : Proposer des cures 7.6/
et produits adaptés 10

1 2 1 1

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Evaluez vos compétences : Gérer efficacement 72/
les objections clients 10

4 1




Evaluez vos compétences : Traiter et convertir
les leads entrants

Evaluez vos compétences : Relancer les devis
en attente

7 8
.|
1 2

Recommanderiez vous cette formation ?

Oui G 5

Non o

Quels sont les points forts de cette formation ?

8.6/
10

10

8.6/
10

[ VEZIN Julie
Formation compléte et interactive

[ GLEIZON Jade
Améliore les compétences de vente

( BOUTET Gianna
Formation vente claire et structurée

-

10



Quels sont les points faibles de cette formation ?

VEZIN Julie
Ras

[ GLEIZON Jade

Note générale de la formation

5 5

5.0 ; X
° 3 o

5 votants 2 0
1 0

Autres remarques ou suggestions

BOUTET Gianna
Débutant juste au centre koel, c'est en pratiquant que j'améliorerai mon discours et
mes nouvelles compétences

1



EVALUATION A FROID POUR LES APPRENANTS

Avez vous pu mettre en pratique les connaissances acquises ?

Oui, tout le temps E—— 2
Oui, régulierement o
Oui, occasionnellement @ 1

Non I'opportunité ne s'est
pas présentée

Non la formation n'était pas

. (o)
adaptée au besoin
L'application concréte des connaissances vous parait-elle ?
Facile @mmmmm 1
Difficile mais je m'en sors EE—— 3
Difficile, il me faudrait de o
I'aide
Trop difficile o
Impact de la formation G 9.4 /70
Beaucoup 3
. Moyennement 1
Cette formaho‘n a-f-('el‘l,e 9.4/10 Peu o
accru votre efficacité ? Pas du tout o
Beaucoup 3
Cette formation a-t-elle Moyennement 1
accru votre autonomie 9.4/10 Peu o
sur ces sujets ? Pas du tout o
A ce jour, considérez-vous maitriser les 8.4/
|

objectifs du programme ? 10



Réaliser une
consultation
commerciale
structurée et
performante

Identifier les besoins,
motivations et freins
des clients

Proposer des cures et
produits adaptés

Gérer efficacement les
objections clients

Traiter et convertir les
leads entrants

Relancer les devis en
attente

8.8/10

8.8/10

8.8/10

7.5/10

8.8/10

8.1/10

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Totalement

En partie
Insuffisamment
Pas du tout

Evaluez vos compétences : Réaliser une
consultation commerciale structurée et

performante

OONN oOoOoOMO OONN OONN OONN

oow-+

8.5/
10

Evaluez vos compétences : Identifier les

7 8 9 10

| 8.3,

13



besoins, motivations et freins des clients 10

(o) 1 2 3 4 5 10
Evaluez vos compétences : Proposer des cures 8.5/
et produits adaptés 10

1 1 1 1

(o) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Evaluez vos compétences : Gérer efficacement 7.3/
|
les objections clients 10
1 1 1 1

4 5 6 7 8 9 10

(o) 1 2 3
Evaluez vos compétences : Traiter et convertir 8.3/
G
les leads entrants 10
1 1 1 1
I 2 S N R
(o) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

14



Evaluez vos compétences : Relancer les devis 8.3/

]
en attente 10
1 1 2
(o] 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Quels sont avec le recul les éléments les plus utiles de la formation ?

VEZIN Julie

Les mises en situation
GLEIZON Jade
L’ensemble

Quels pourraient étre les prolongements nécessaires a la formation ?

Autres remarques

VEZIN Julie

Peut-étre faire un module sur chaque problématiques, quelles solutions (soins,
produits, compléments)

15



