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Obiettivo del corso

y ONBYSY il NS f QSTFFAOF OAl RA
vendita che ogni buon venditore gia conosce.

Premessa

Ci avete fatto caso®i sono venditori particolarmente bravi nella fase
F LILINE OOA2X FfONR ySt ONBFNB SYLJ
fase di chiusura.ll venditore eccellente, quello che tutte le Azien
vorrebbero con sé, quello particolarmente amato dai Clienti, ha una voce
esprime padronanza itutte le fasi della trattativa.

La Voce che vende vi aiutera a vendere di piu e meglio, perché vi insegner:
ad usare meglio la voce in ognuna delle fasi della vandit

/ hwb5 L !A ADUCIARA AUTOREVOLEZZA A FATTURATO

La Voce che vende: approccio al Cliente Grazie al metodo
un approccio concreto e FourVoiceCoLors®  di - Ciro  Imparato,

LA \/OCE CHE VENDE & un corso che propone Fﬂ“ﬂ"ﬂlﬂfcﬂlﬂﬂs

una modalita concreta e innovativa di

innovativo per migliorare imparereteaR | dzYSy G NB f QSTFFAOI OAl RSt

le vendite

che cambia a seconda di cosa dite. Ricco di esercizi pratici, vi aiutera
vendere di piu e meglio rendendo concretamente piu efficace la vesita.

Il risultato sara misurato comparando le registrazioni di inizio e fine corso.

LA NOSTRA NOVITA: UNA VOCE DIVERSA PER OGNUNA DELLE FASI DELLA TRATTATIVA

FAR PERCEPIRE QUALITA’
FIN DAI PRIMI 10 SECONDI

INDURRE UN FEEDBACK
POSITIVO

FASE 2 FASE 3 FASE 4

fiducia ﬁ autorevolezza d calore umano
sincerita affidabilita coinvolgimento

empatia sicurezza entusiasmo

VOCE VERDE VOCE BLU VOCE ROSSA

CAPIRE CHI E’ IL NOSTRO

ARGOMENTARE CON
e PCUTORE SINCERA CONVINZIONE ORGOGLIO DI
APPARTENENZA E
EL’:E:}‘I'E‘E gmgseltﬁz&ggg FORNIRE RISPOSTE CON PIACEVOLEZZA NEL
COMPETENZA CONDIVIDERLO CON

ASCOLTARE LE ESIGENZE L'INTERLOCUTORE

VERBALI E NON VERBALI S CIERE SICUREZZA

Creazione di un Presentazione Vendita e

rapporto di convincente reciproca
sincera fiducia del prodotto soddisfazione
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FOCUS La Voce e il packaging del Venditore:

Le parole che utilizziamo, il volume, il timbi
fQAY G2y T A24E RIIIH{apaurd
ed il silenzio sono i segni della nostra fo
verbale. Anche la piu semplice frase, come
asSyYyLxX A0S G. dzzy 3 A 2Ny
un cliente, puo assumere nel monc

dLIAY IS  QAMALSHWIGES?2 ROSNR 2 f
della vendita diverse intonazioni. Un@ocE
sincera ed espressiva, in cui la velocita

§/ *»é esposizione viene sapientemente dosa

aumentat QAYyGSyairidt RA OA53 OKS @ASyS

Una voce espressiva
dJSYRSEéE R

Quante volte durante una vendita perdiamo la
sicurezza nella nostra VOCE a causa di una
situazione stressante?

vendita che inizia cosi ha buone probabilita di chiudersi con un acquisto.
Eppure abbiamo costruito con attenzione qt

. momento decisivo. Ora dobbiamo chiudere
La nOSt'ia VOCGPUO trattativa, far condividere al cliente la nosti
I Adzi I N& I ‘ proposta, offrire la penna affinché firmi il contrati
0 comprometterla. e decidere noi come rompere un silenzio c
sembra non finire mai. Pensate al momento in

| LINR Yy dzy OALF GS € QA Y LR NI 2
prodotto e del servizio: un&oce calma e sicura puo aiutarvi a chiudere
vendita perché aiuta a neutralizzate obiezioni e a conferire alla vost

proposta un senso di fiducia e autorevolezza.

LA \VOCE CHE VENDE Vi insegnera che il modo migliore di affrontare le obiezi
Prevenire le obiezioni & quello di prevenirle, sapendo creare con la voce un vero clineangatia
nella fase due.

LA \VOCE CHE VENDE € un corso avanzato, chren sostituisce il corso base sulla

vendita, ma anzi lo arricchisce e lo completa fornendo al partecipante nuov
Anche se avete gia stru_ment_i per interprgtare in m_aniera pungente_ed efficace ognuna d

varie fasi della trattativa. Non vi sembrera vero di poter cambiare il moc

partecipato a 10 corsi di cui pensate di comunicare, e con questo la vostra voce, in casi teonpo!

venditavistupirete di a soprattutto non vi sembrera vero che, al semplice variare della vo
quali potenzialita potete  quasi indipendentemente dalle parole che usate, possiate rendere il Cl
ancora sviluppare! LAWG OAOAY2 | ©@2A% |tfS @2a0NB AR

LA VVOCE CHE VENDE, rendendo piu efficace ogni fase della trattativa, vi aiutera
a vendere di piu e ad aumentare la fidelizzazione.
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Scheda del corso

Argomento principale del corso La Voce che vende é lincreme
R Sdffita@a di ognuna delle 4 fasi della trattativa che ogni buon vendi
gia conosceQuesto ci consentira di raggiungere i seguenti obiettivi:

Obiettivi 1. aumentare le probabilita di vendita alla prima visita
2. aumentare le probabilita di up-selling (es. garanzie aggiuntive subito
dopo aver firmato)

3. aumentare la fidelizzazione e le probabilita di riacquisto

4. stimolare referenze attive e passa parola.
Generare con la voce i sentimenti base da trasmettere durante la trattativa:
cordialita autentica, fiducia, autorevolezza e decisione (metodo
Four/oicEoLor®di Ciro Imparato)

Contenuti Durante il trainingverranno ripetute tutte le frasi piu importanti per la
venditad Sa® AFANNA ljdzA€ 0 FAYy2 | R | dzy
| partecipanti impareranno a riconoscere i punti diZ@rdella loro/oce per
prevenire le situazioni critiche e condurre con successo una moc
trattativa di vendita.

1. Assessment voce e non verbale
2. Training sulle 4 tipologie di voce nella trattativa
3. Role Plays di applicazione delle 4 tipologie
_ 4. Feedback e nuovo assessment
Metodologia a2t Gl LIN}IGAOF O2y fQldAAftA2 RA N
del partecipante.
Registrazione comparativa della voce ad inizio e a fine corso p
misurazione dei risultati.

Destinatari Promotori, Consulentlenditori

Una giornatgmax 9 partecipnti
Durata g A P ANt

Due giornate (max 16 partecipanti)
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Follow -up

E altamente consigliabile una giornata di follaw a distanza di 1 mese circ
Il follow-dzLJ @A Sy S NBLFf AT T I se@uendo?i partdcifasti (
gruppi di 5) nella loro abituale attivita di vendita.
La giornata di followup viene divisa in due parti:
1. 61 2NBO ! 3aSaaYSyl FobrvciCaodzt: Kidnd
analizzato e valutato il grado di apprendimento e tlizzo.

Follow-up

2. Coaching individuale sul campo (il formatore affianca a turno
venditore in una vera trattativa con clienti)

LA VVOCE CHE VENDE T CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA
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Ciro Imparato

Chi siamo

Ciro ImparatoX I dzii 2 NB RS
Lddz5 OF YOALI NIA I @
2009), € undoppiatore dalla voce calda
profonda che sentiamo tutti i giorni negli sp
pubblicitari radiotelevisivi. Formatore e Voic
Coach dal 1990, nel 28Ma creato il metodo
FOURVOICECOLORS® per migliorare la voce.

Imparato unisce una grande padronanza nella gestione del pubblicoar
spiccata sensibilita verso la psicologia umana, derivante sia dalla forme
universitaria sia dagli anni di esperienza in aula. Le sue lestiomi, basate
Su emozioni e sensazioni, sono dinamiche, spettacolari e moitwvaigenti.
[ Q2 0 A S Gokfedie ai§ partecipanti
sicurezza nella parola, efficacia comunicati
e capacita di parlare in pubblico cor=
disinvoltura. Il suo approccio in aula ¢
essenzialmente pragmatico: la sua esperien
di doppiatore gli consente di far sentire i va
colori dellavoce nello stesso momento in ¢
vengono trattati. || 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 comeapita in alcuni metodi per imparare la musica. |
workshop FOURVOICECOLORS®, in sole otto ore i partecipanti imparano &
arricchire i concetti con una voce diversa per ogni circostaogasto
I dzySy dF €1 OF LI OAdL RA 3ISiyh& NI NB
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LanostraMission @6GSY SNI NB O2y asSyaz2 | GiNY ¢

La Voce.net & titolare del metod&ourVOICECOLORS®. E la prima societa ¢
Formazione Aziendale in Italia a basare la sua attivita sullo sviluppo
Voce nelle varie tematiche azilnd A ® [ Q2 FFSNI I & LI |
alla gestione di progetti di ampia portata su tutto il territorio nazionale.
aree di intervento sono tutte quelle in cui la parola svolge un ri
preminente: tavole rotonde, interviste, convention, customeenter,

vendita, presentazioni efficaci, public speaking.

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

Per informazioni e contatti: comunicazione@Ilavoce.net
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