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Focus

La telefonata di vendita si decide nei primi 10 secondi.

Premessa

Nel 1971, lo psicologo americano Alb
Mehrabian dimostro in una ricerca che
72% della credibilita al telefono dipenc
dalla nostra voce. E oggi?

Oggi le telefonate di vendita sono molto
frequenti ripetto a 40 anni fa e i Clier
sono diventatipiu selettivi. Nei primi 1(
secondi si gioca tutto: se chi vende n
crea da subito un clima di fiducia, il Clier
LINRydzy OSN:X €I FFGARAOIFI FNIAS dah
cosi il telefono e con esso ogni nostra speranza di effettuagevendita.

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

Perché creare uno script
perfetto puo non essere
sufficiente

Il primo fattore di successo di una telefonata di vendita e la creazione d
script efficace: un percorso di pde strutturato che guida il comportament
del teleoperatore prevedendo la risposta giusta ad ogni poss
affermazione del Cliente.

Ma se la voce e grigia e impersonale, avere un ottimo script non
sufficiente per superare i primi 10 secondi: sewpo tutti infatti quanto sia
fastidioso ricevere la telefonata di chi cerca di venderci qualcosa con
fredda e distaccata. Se la voce non €& quella giusta, anche lo scrif
perfetto suonera falso e fastidiosoesattamente come un brano ¢
Shakespea recitato da un attore dilettante.

Per suscitare sincera attenzione da parte del Cliente (es.a { A | Y 2
LI NI F NS O2y [SA S TFINBY2 (0 dzflardstrd
voce deve esprimere autentica cordialita e calore umano.

Perché la voce é cosi
importante

Il lavoro di chi vende al telefono e fatto di emozioni e di risultati pre
AYYSRAIFGA® tSNJ |jdzSaitz2 Y2GA02 y2
occorre allenare la sua voce ad esprimere cordialita.

Assegnare uno script t £ Q2 LISNI 02 NB (1St ST2y A O:
inutile: quale allenatore spiegherebbe la strategia di una finale di campio
alla sua squadra senza farla allenare in campo?
'yl @20S AAYOSNI I |GGSy
ISYSNI NB dzy Of AYlF RA FA
Cliente attacchi il telefono nei primi 10 secondi.

Gr S ONgBrf
RdzOA I £ 2f
Con il metodo FOURVOICECOLORS® possiamo migliorare la voce dei vostri
operatori telefonici in sole otto ore.
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Con il Metodo FourVoiceColors

®, il venditore impare ra ad usare unavoc e
diversa per ognuna delle fasi della t elefonata .

A seconda del momento, sapra come generare:

cordialita 71 fiducia T autorevolezza 1 coinvolgimento

FASE 2

FASE 3 FASE 4

CREAZIONE DI d ARGOMENTAZIONE

EMPATIA CON IL E RISPOSTA ALLE
CLIENTE DOMANDE

PROATTIVITA’
VERSO
L’APPUNTAMENTO

VOCE VERDE VOCE BLU
FIDUCIA

VOCE ROSSA
AUTOREVOLEZZA
sincera, rassicurante, umana

CALORE UMANO
calda, coinvolgente

pacata, affidabile, sicura

) CAPIRE CHI E’ IL NOSTRO | OCCORRE PARLARE DEL | ( A
INTERLOCUTORE BRAND E DEI PRODOTTI IN OGNI TELEFONATA DEVE
R'Ug’gl'ﬁﬁ'; gggg:.«nllals . FUNZIONE DEI BENEFICI CHE CONCLUDERSI CON UN
STABILIRE UNA RELAZIONE IL CLIENTE OTTERRA'’ APPUNTAMENTO (ANCHE
EMPATICA E RASSICURARE TELEFONICO) E CON
'ND”RleO"'S';'T':\'fSDBACK ESPRIMERE COMPETENZA E L’ACQUISIZIONE DI NUOVE
ASCOLTARE LE ESIGENZE PREPARAZIONE ED INFORMAZIONI COMMERCIALI
) VERBALI E NON VERBALI | INFONDERE SICUREZZA X )
. v,

Metodo FourVoiceColo®- © 20052009 La Voce.net di Ciro Imparatd utti i diritti riservati
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Scheda del corso

1. Imparare a superare i primi 10 secondi

2. Aumentare la percentuale di telefonate commercialmente utili

3. Impararea fidelizzZk NS ONBIlI yR2 Af ft ASlyYi Sé:
4, { GAY2Ft I NB ySt [/ fASYy(dS f QA YLz

Obiettivi

Il Metodo FourVoiceCoLors® per sviluppare le potenzialitdella voce:

1. Superare i primi 10 secondi usando una voce amichevole
Prevenirele obiezioni usando una voce che crei fiducia
Argomentare con efficacia usando una voce autorevole

Contenuti Vendere (o fissare un appuntamento) con una voce che convince

Usare il telefono con sincera attenzione: ogni individuo € unico
Imparare a trasmettere sponteita e naturalezza
Saper adattare lo script ad ogni circostanza

== BN

Esercitazioni in aula. | partecipanti impareranno a riprodurre i 4 colori
@20S LINAYOALIEA +Ef GSEST2y2 S do
volume, tono, tempo e ritmoVerranno usati workshops e@nalisi filmiche.
Un role play continuaonsentra di utilizzare concretamenteé concetti Le
voci dei partecipanti verranno registrate ad inizio e fine giornata e il
confrontoNEY RSN AYYSRALF GO YSYyGS t QARS

Metodologia

Slidese materiali di approfondimentoViene fornita la registrazione della

Materiali . . . - .
voce piu efficace di ogni partecipante che servira come modello operativo.

Destinatari Operatori Elefonici, Venditorj Customer Center Outbound

Una giornatgmax 9 partecipnti)

Durata Due giornate (max 16 partecipanti)
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Ciro Imparato

Chi siamo

Ciro ImparatoX | dzi 2 NB RSt
Lddz5 OF YOALI NIA I @
2009), € undoppiatore dalla voce calda
profonda che sentiamo tutti i giorni negli sp
pubblicitari radiotelevisivi. Foratore e Voice
Coach dal 1990, nel 28Ma creato il metodo
FourVoliceCoLors® per migliorare la voce.

Imparato unisce una grande padronanza nella gestione del pubblico ac
spiccata sensibilita verso la psicologia umana, derivante sia dalla forme
universitaria sia dagli anni di esperienza in aula. Le sue lestiom, basate
Su emozioni e sensazioni, sono dinamiche, spettacolari e molhwalgenti.
[ Q2 06 A S Gohfefile ai§ partecipanti
sicurezza nella parola, efficacia comunicati
e capacita di parlare in pubblico con—
disinvoltura. 1l suo approccio in aula ¢
essenzialmente pragmatico: la sua esperien
di doppiatore gli consente di far sentire i va
colori della voce nello stesso momento in c
vengono trattati. Il messaggio che arriva
quindi duplice perché interessa sia la sfera
cognitiva che quella emotiva.

FourVoicEGOLORS®

Il metodo FourVoiceCoLors® insegna ad usare la voce con la semplicita
colori, esattamente come capita in alcuni metodi per imparare la musica
workshop FourVoiceCoLors®, in Dle otto ore i partecipanti imparano a
arricchire i concetti con una voce diversa per ogni circostaogasto
I dzySy dF €1 OFLI OAdGL RA 3ISYSNINB
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LanostraMission @66SY SNI NB O2y asSyaz2z FGiNY ¢

La Voce.net @itolare del metodo FourVoiceCoLors®. E la prima societa ¢
Formazione Aziendale in Italia a basare la sua attivita sullo sviluppo
+20S ySttS @GFNAS GGSYIFGAOKS T ASy
alla gestione di progetti di ampia pata su tutto il territorio nazionale. L
aree di intervento sono tutte quelle in cui la parola svolge un rt
preminente: tavole rotonde, interviste, convention, customer ceni
vendita, presentazioni efficaci, public speaking.

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

Per informazioni e contatti: comunicazione@Ilavoce.net
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