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LA VOCE CHE VENDE 
CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA 

Obiettivo del corso 
IƴŎǊŜƳŜƴǘŀǊŜ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛŀ Řƛ ƻƎƴǳƴŀ ŘŜƭƭŜ Ŧŀǎƛ ŘŜƭƭŀ ǘǊŀǘǘŀǘƛǾŀ Řƛ 

vendita che ogni buon venditore già conosce. 

Premessa  

Ci avete fatto caso? Ci sono venditori particolarmente bravi nella fase di 
ŀǇǇǊƻŎŎƛƻΣ ŀƭǘǊƛ ƴŜƭ ŎǊŜŀǊŜ ŜƳǇŀǘƛŀΣ ŀƭǘǊƛ ƴŜƭƭΩŀǊƎƻƳŜƴǘŀȊƛƻƴŜ ŜŘ ŀƭǘǊƛ ƴŜƭƭŀ 
fase di chiusura. Il venditore eccellente, quello che tutte le Aziende 
vorrebbero con sé, quello particolarmente amato dai Clienti, ha una voce che 
esprime padronanza in tutte le fasi della trattativa.  

La Voce che vende vi aiuterà a vendere di più e meglio, perché vi insegnerà 
ad usare meglio la voce in ognuna delle fasi della vendita. 

/hw5L![L¢!Ω Ą FIDUCIA Ą AUTOREVOLEZZA Ą FATTURATO 

La Voce che vende:  
un approccio concreto e 

innovativo per migliorare 
le vendite 

LA VOCE CHE VENDE  è un corso che propone 
una modalità concreta e innovativa di 
approccio al Cliente. Grazie al metodo  

FOURVOICECOLORS® di Ciro Imparato, 
imparerete aŘ ŀǳƳŜƴǘŀǊŜ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛŀ ŘŜƭƭŜ ǾƻǎǘǊŜ ǇŀǊƻƭŜ ƎǊŀȊƛŜ ŀŘ ǳƴŀ ǾƻŎŜ 
che cambia a seconda di cosa dite. Ricco di esercizi pratici, vi aiuterà a 
vendere di più e meglio rendendo concretamente più efficace la vostra voce. 

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

LA NOSTRA NOVITÀ: UNA VOCE DIVERSA PER OGNUNA DELLE FASI DELLA TRATTATIVA 
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LA VOCE CHE VENDE 
CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA 

Focus 
La  Voce è il packaging del Venditore:  

ǎǇƛƴƎŜ ƭΩƛƳǇǳƭǎƻ ŘŜƭ /ƭƛŜƴǘŜ ǾŜǊǎƻ ƭΩŀŎǉǳƛǎǘƻΦ 

Una voce espressiva 
άǾŜƴŘŜέ Řƛ ǇƛǴ 

   Le parole che utilizziamo, il volume, il timbro,  
ƭΩƛƴǘƻƴŀȊƛƻƴŜ ŘŜƭƭŀ ƴƻǎǘǊŀ VOCEΣ ƭΩŀǎŎƻƭǘƻΣ ƭŜ  pause 
 ed il silenzio sono i segni della nostra forza 

verbale. Anche la più semplice frase, come un 
ǎŜƳǇƭƛŎŜ  ά.ǳƻƴƎƛƻǊƴƻά ǉǳŀƴŘƻ ƛƴŎƻƴǘǊƛŀƳƻ 
 un cliente, può assumere nel mondo 
della vendita diverse intonazioni. Una VOCE 
sincera ed espressiva, in cui la velocità di 
esposizione viene sapientemente dosata, 

aumenta ƭΩƛƴǘŜƴǎƛǘŁ Řƛ ŎƛƼ ŎƘŜ ǾƛŜƴŜ ŘŜǘǘƻ Ŝ ǉǳƛƴŘƛ ƛƭ ƎǊŀŘƻ Řƛ ŀǘǘŜƴȊƛƻƴŜΦ ¦ƴŀ 
vendita che inizia così ha buone probabilità di chiudersi con un acquisto. 

La nostra voce può 
ŀƛǳǘŀǊŜ ƭŀ ǾŜƴŘƛǘŀΧ  
o comprometterla. 

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

Eppure abbiamo costruito con attenzione quel 
momento decisivo. Ora dobbiamo chiudere la 
trattativa, far condividere al cliente la nostra 
proposta, offrire la penna affinché firmi il contratto 
e decidere noi come rompere un silenzio che 
sembra non finire mai. Pensate al momento in cui 
ǇǊƻƴǳƴŎƛŀǘŜ ƭΩƛƳǇƻǊǘƻ ƻ ƛƭ ǇǊŜȊȊƻ Řƛ ǾŜƴŘƛǘŀ ŘŜƭ 

prodotto e del servizio: una VOCE calma e sicura può aiutarvi a chiudere la 
vendita perché aiuta a neutralizzare le obiezioni e a conferire alla vostra 
proposta un senso di fiducia e autorevolezza. 

Prevenire le obiezioni 
LA VOCE CHE VENDE vi insegnerà che il modo migliore di affrontare le obiezioni 
è quello di prevenirle, sapendo creare con la voce un vero clima di empatia 
nella fase due. 

Anche se avete già 
partecipato a 10 corsi di 
vendita vi stupirete di 

quali potenzialità potete 
ancora sviluppare! 

LA VOCE CHE VENDE è un corso avanzato, che non sostituisce il corso base sulla 
vendita, ma anzi lo arricchisce e lo completa fornendo al partecipante nuovi 
strumenti per interpretare in maniera pungente ed efficace ognuna delle 
varie fasi della trattativa. Non vi sembrerà vero di poter cambiare il modo in 
cui pensate di comunicare, e con questo la vostra voce, in così poco tempo! 
Ma soprattutto non vi sembrerà vero che, al semplice variare della voce e 
quasi indipendentemente dalle parole che usate, possiate rendere il Cliente 
ǇƛǴ ǾƛŎƛƴƻ ŀ ǾƻƛΣ ŀƭƭŜ ǾƻǎǘǊŜ ƛŘŜŜΣ ŀƭ ǾƻǎǘǊƻ ǎǘŀǘƻ ŘΩŀƴƛƳƻΦ  

LA VOCE CHE VENDE, rendendo più efficace ogni fase della trattativa, vi aiuterà 
a vendere di più e ad aumentare la fidelizzazione. 
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LA VOCE CHE VENDE 
CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA 

Scheda del corso  

Obiettivi 

Argomento principale del corso La Voce che vende è l'incremento 
ŘŜƭƭΩefficacia di ognuna delle 4 fasi della trattativa che ogni buon venditore 
già conosce. Questo ci consentirà di raggiungere i seguenti obiettivi: 

1. aumentare le probabilità di vendita alla prima visita 
2. aumentare le probabilità di up-selling (es. garanzie aggiuntive subito 

dopo aver firmato) 
3. aumentare la fidelizzazione e le probabilità di riacquisto 
4. stimolare referenze attive e passa parola. 

Contenuti 

Generare con la voce i sentimenti base da trasmettere durante la trattativa: 
cordialità autentica, fiducia, autorevolezza e decisione (metodo 
FOURVOICECOLORS® di Ciro Imparato) 

Durante il training verranno ripetute tutte le frasi più importanti per la 
vendita όŜǎΦ άŦƛǊƳƛ ǉǳƛέύ Ŧƛƴƻ ŀŘ ŀǳƳŜƴǘŀǊƴŜ ƭΩŜŦŦƛŎŀŎƛŀΦ  

I partecipanti impareranno a riconoscere i punti di forza della loro VOCE per 
prevenire le situazioni critiche e condurre con successo una moderna 
trattativa di vendita. 

Metodologia 

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 

aƻƭǘŀ ǇǊŀǘƛŎŀ Ŏƻƴ ƭΩŀǳǎƛƭƛƻ Řƛ ǊŜƎƛǎǘǊŀȊƛƻƴƛ ŀǳŘƛƻ ŘŜƭƭŜ ƳƛƎƭƛƻǊƛ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜǎ 
del partecipante.  

Registrazione comparativa della voce ad inizio e a fine corso per la 
misurazione dei risultati. 

Destinatari Promotori, Consulenti, Venditori 

Durata 
Una giornata (max 9 partecipanti) 
Due giornate (max 16 partecipanti) 
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LA VOCE CHE VENDE 
CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA 

Follow -up  

Follow-up 

È altamente consigliabile una giornata di follow-up a distanza di 1 mese circa. 

Il follow-ǳǇ ǾƛŜƴŜ ǊŜŀƭƛȊȊŀǘƻ άƻƴ ǘƘŜ ƧƻōέΣ ƻǾǾŜǊƻ seguendo i partecipanti (a 
gruppi di 5) nella loro abituale attività di vendita. 

La giornata di follow-up viene divisa in due parti: 

1. όн ƻǊŜύ !ǎǎŜǎǎƳŜƴǘ ǎǳƭƭΩǳǘƛƭƛȊȊƻ ŘŜƭ ƳŜǘƻŘƻ  FOURVOICECOLORS®: viene 
analizzato e valutato il grado di apprendimento e di utilizzo. 

2. Coaching individuale sul campo (il formatore affianca a turno ogni 
venditore in una vera trattativa con clienti) 
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LA VOCE CHE VENDE 
CORSO AVANZATO PER LA FORZA VENDITA 

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 ƭΩŀǳǘƻǎǘima. 

 

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 
Voce nelle varie tematiche aziendŀƭƛΦ [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 
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