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GUADAGNARE AL TELEFONO 
CREARE FIDUCIA USANDO LA VOCE 

Focus La telefonata di vendita si decide nei primi 10 secondi. 

Premessa  

Nel 1971, lo psicologo americano Albert 
Mehrabian  dimostrò in una ricerca che il 
72% della credibilità al telefono dipende 
dalla nostra voce. E oggi? 

Oggi le telefonate di vendita sono molto più 
frequenti ripetto a 40 anni fa e i Clienti 
sono diventati più selettivi. Nei primi 10 
secondi si gioca tutto: se chi vende non 
crea da subito un clima di fiducia, il Cliente 

ǇǊƻƴǳƴŎŜǊŁ ƭŀ ŦŀǘƛŘƛŎŀ ŦǊŀǎŜ άaƛ ŘƛǎǇƛŀŎŜ ƴƻƴ ǎƻƴƻ ƛƴǘŜǊŜǎǎŀǘƻέ ŀƎƎŀƴŎƛŀƴŘƻ 
così il telefono e con esso ogni nostra speranza di effettuare una vendita. 

Oggi quindi abbiamo solo 10 secondi per creare fiducia: come fare? 

Perché creare uno script 
perfetto può non essere 

sufficiente 

Il primo fattore di successo di una telefonata di vendita è la creazione di uno 
script efficace: un percorso di parole strutturato che guida il comportamento 
del teleoperatore prevedendo la risposta giusta ad ogni possibile 
affermazione del Cliente.  

Ma se la voce è grigia e impersonale, avere un ottimo script non sarà 
sufficiente per superare i primi 10 secondi: sappiamo tutti infatti quanto sia 
fastidioso ricevere la telefonata di chi cerca di venderci qualcosa con voce 
fredda e distaccata. Se la voce non è quella giusta, anche lo script più 
perfetto suonerà falso e fastidioso, esattamente come un brano di 
Shakespeare recitato da un attore dilettante. 

Per suscitare sincera attenzione da parte del Cliente (es. ά{ƛŀƳƻ ŦŜƭƛŎƛ Řƛ 
ǇŀǊƭŀǊŜ Ŏƻƴ [Ŝƛ Ŝ ŦŀǊŜƳƻ ǘǳǘǘƻ ƛƭ ǇƻǎǎƛōƛƭŜ ǇŜǊ ƭŀ {ǳŀ ǎƻŘŘƛǎŦŀȊƛƻƴŜέ) la nostra 
voce deve esprimere autentica cordialità e calore umano. 

Perché la voce è così 
importante 

Il lavoro di chi vende al telefono è fatto di emozioni e di risultati pratici 
ƛƳƳŜŘƛŀǘƛΦ tŜǊ ǉǳŜǎǘƻ ƳƻǘƛǾƻ ƴƻƴ ōŀǎǘŀ ŘƛǊŜ ŀƭƭΩƻǇŜǊŀǘƻǊŜ ά{ƛƛ ŎƻǊŘƛŀƭŜέΥ  
occorre allenare la sua voce ad esprimere cordialità.  

Assegnare uno script ŀƭƭΩƻǇŜǊŀǘƻǊŜ ǘŜƭŜŦƻƴƛŎƻ ǎŜƴȊŀ ƭŀǾƻǊŀǊŜ ǎǳƭƭŀ ǎǳŀ ǾƻŎŜ ŝ 
inutile: quale allenatore spiegherebbe la strategia di una finale di campionato 
alla sua squadra senza farla allenare in campo? 

¦ƴŀ ǾƻŎŜ ǎƛƴŎŜǊŀΣ ŀǘǘŜƴǘŀ Ŝ ŎǊŜŘƛōƛƭŜ ŝ ƭΩǳƴƛŎƻ ǎǘǊǳƳŜƴǘƻ ŎƘŜ ŀōōƛŀƳƻ per 
ƎŜƴŜǊŀǊŜ ǳƴ ŎƭƛƳŀ Řƛ ŦƛŘǳŎƛŀΣ ƻƭǘǊŜ ŀŘ ŜǎǎŜǊŜ ƭΩǳƴƛŎƻ ƳƻŘƻ ǇŜǊ ŜǾƛǘŀǊŜ ŎƘŜ  ƛƭ 
Cliente attacchi il telefono nei primi 10 secondi. 

Con il metodo FOURVOICECOLORS® possiamo migliorare la voce dei vostri 
operatori telefonici in sole otto ore. 

 

 
 



GUADAGNARE AL TELEFONO ï CREARE FIDUCIA USANDO LA VOCE 

©2000-2009 La Voce.net di Ciro Imparato ς tutti i diritti riservati 
3 

 

 

GUADAGNARE AL TELEFONO 
CREARE FIDUCIA USANDO LA VOCE 

 

Con il Metodo FourVoiceColors ® , il venditore  impare rà ad usare una voc e 
diversa per ognuna delle fasi della t elefonata . 

A seconda del momento, saprà come generare: 

cordialità ï fiducia ï autorevolezza ï coinvolgimento  

 

 

 

Metodo FourVoiceColors® - ©2005-2009 La Voce.net di Ciro Imparato ς Tutti i diritti riservati 
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Scheda del corso  

Obiettivi 

1. Imparare a superare i primi 10 secondi 

2. Aumentare la percentuale di telefonate commercialmente utili 

3. Imparare a  fidelizzŀǊŜ ŎǊŜŀƴŘƻ ƛƭ ǘŜŀƳ ά±ŜƴŘƛǘƻǊŜ-/ƭƛŜƴǘŜέ 

4. {ǘƛƳƻƭŀǊŜ ƴŜƭ /ƭƛŜƴǘŜ ƭΩƛƳǇǳƭǎƻ ŀƭ ǊƛŀŎǉǳƛǎǘƻ Ŝ ŀƭƭŀ ǊŜŦŜǊŜƴȊŀ ŀǘǘƛǾŀ 

Contenuti 

Il Metodo FOURVOICECOLORS® per sviluppare le potenzialità della voce: 

1. Superare i primi 10 secondi usando una voce amichevole 
2. Prevenire le obiezioni usando una voce che crei fiducia 
3. Argomentare con efficacia usando una voce autorevole 
4. Vendere (o fissare un appuntamento) con una voce che convince  

¶ Usare il telefono con sincera attenzione: ogni individuo è unico 

¶ Imparare a trasmettere spontaneità e naturalezza 

¶ Saper adattare lo script ad ogni circostanza 

Metodologia 

Esercitazioni in aula. I partecipanti impareranno a riprodurre i 4 colori di 
ǾƻŎŜ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭƛ ŀƭ ǘŜƭŜŦƻƴƻ Ŝ ŀŘ ŀǎǎƻŎƛŀǊƭƛ ŀƎƭƛ ǎǘŀǘƛ ŘΩŀƴƛƳƻ ƳƻŘǳƭŀƴdo 
volume, tono, tempo e ritmo. Verranno usati workshops ed analisi filmiche. 
Un role play continuo consentirà di utilizzare concretamente i concetti. Le 
voci dei partecipanti verranno registrate ad inizio e fine giornata e il 
confronto ǊŜƴŘŜǊŁ ƛƳƳŜŘƛŀǘŀƳŜƴǘŜ ƭΩƛŘŜŀ ŘŜƭ ŎŀƳōƛŀƳŜƴǘƻΦ 

Materiali 
Slides e materiali di approfondimento. Viene fornita la registrazione della 
voce più efficace di ogni partecipante che servirà come modello operativo. 

Destinatari Operatori Telefonici, Venditori, Customer Center Outbound 

Durata 
Una giornata (max 9 partecipanti) 
Due giornate (max 16 partecipanti) 
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Chi siamo 

Ciro Imparato 

Ciro ImparatoΣ ŀǳǘƻǊŜ ŘŜƭ ƭƛōǊƻ ά[ŀ ǘǳŀ ǾƻŎŜ 
ǇǳƼ ŎŀƳōƛŀǊǘƛ ƭŀ Ǿƛǘŀέ ό{ǇŜǊƭƛƴƎ ϧ YǳǇŦŜǊ 
2009), è un doppiatore dalla voce calda e 
profonda che sentiamo tutti i giorni negli spot 
pubblicitari radiotelevisivi. Formatore e Voice 
Coach dal 1990, nel 2005 ha creato il metodo 
FOURVOICECOLORS® per migliorare la voce. 

 

Imparato unisce una grande padronanza nella gestione del pubblico ad una 
spiccata sensibilità verso la psicologia umana, derivante sia dalla formazione 
universitaria sia dagli anni di esperienza in aula. Le sue lezioni-show, basate 
su emozioni e sensazioni, sono dinamiche, spettacolari e molto coinvolgenti. 
[ΩƻōƛŜǘǘƛǾƻ ŝ conferire ai partecipanti 
sicurezza nella parola, efficacia comunicativa 
e capacità di parlare in pubblico con 
disinvoltura. Il suo approccio in aula è 
essenzialmente pragmatico: la sua esperienza 
di doppiatore gli consente di far sentire i vari 
colori della voce nello stesso momento in cui 
vengono trattati. Il messaggio che arriva è 
quindi duplice perché interessa sia la sfera 
cognitiva che quella emotiva. 

 

Il metodo  FOURVOICECOLORS® insegna ad usare la voce con  la semplicità dei 
colori, esattamente come capita in alcuni metodi per imparare la musica. Nel 
workshop FOURVOICECOLORS®, in sole otto ore i partecipanti imparano ad 
arricchire i concetti con una voce diversa per ogni circostanza: questo 
ŀǳƳŜƴǘŀ ƭŀ ŎŀǇŀŎƛǘŁ Řƛ ƎŜƴŜǊŀǊŜ ŎƻƴǎŜƴǎƻ Ŝ ŀŎŎǊŜǎŎŜ ƭΩŀǳǘƻǎǘƛƳŀ. 

 

La nostra Mission è: άGŜƴŜǊŀǊŜ ŎƻƴǎŜƴǎƻ ŀǘǘǊŀǾŜǊǎƻ ƭŀ ǇŀǊƻƭŀέΦ 

La Voce.net è titolare del metodo  FOURVOICECOLORS®. È la prima società di 
Formazione Aziendale in Italia a basare la sua attività sullo sviluppo della 
±ƻŎŜ ƴŜƭƭŜ ǾŀǊƛŜ ǘŜƳŀǘƛŎƘŜ ŀȊƛŜƴŘŀƭƛΦ [ΩƻŦŦŜǊǘŀ ǎǇŀȊƛŀ Řŀƭ ŎƻŀŎƘƛƴƎ ƛƴŘƛǾƛŘǳŀƭŜ 
alla gestione di progetti di ampia portata su tutto il territorio nazionale. Le 
aree di intervento sono tutte quelle in cui la parola svolge un ruolo 
preminente: tavole rotonde, interviste, convention, customer center, 
vendita, presentazioni efficaci, public speaking.   

http://www.lavoce.net/ 
http://www.fourvoicecolors.com  

Per informazioni e contatti: comunicazione@lavoce.net 

 

http://www.lavoce.net/
http://www.fourvoicecolors.com/
mailto:comunicazione@lavoce.net

