Architetti Freelance - Marketing Checklist
7 domande chiave a cui devi

rispondere PRIMA di aprire il tuo
studio di architettura

Ovvero...scopri cosa serve VERAMENTE per aprire uno studio di
architettura e portarlo al successo!

Una guida di Gabriele Tontini - Fondatore di ArchitettiFreelance.it




Introduzione

Molti architetti aprono il proprio studio pensando che...
“Se sono bravo allora i clienti arriveranno di conseguenza”.

Salvo poi accorgersi che, nonostante passione e talento, fanno grande fatica
a trovare clienti in maniera continuativa perché...

1. In ltalia ci sono troppi architetti, designer e ingegneri
2. Non tutti i clienti sono disposti a spendere per questo tipo di servizi

3. ll settore dell’edilzia e in una fase di grandi cambiamenti. Quello che
funzionava 10 anni fa (come ad esempio il passaparola) oggi non e piu
efficace.

Oltre alle sfide qui sopra, nel 99% dei casi gli architetti escono dalle
universita senza nessuna competenza di marketing.

- Se vuoi aprire il tuo studio e gettare le basi per il tuo successo,
oppure...

- se hai gia uno studio professionale e vuoi espanderti ma non sai come
fare...

...Allora grazie a questa checklist scoprirai le domande chiave a cui devi
assolutamente dare una risposta se veramente vuoi raggiungere il tuo

obiettivo. Iniziamo subito!




Background imprenditoriale

1. Hai individuato un settore specifico o sei un architetto generalista?

A No, faccio un po’ di tutto e non sono veramente esperto in
niente.

[ Sil Mi occupo di ..cveeveveeeeeeereerene,

2. Hai individuato il cliente tipo che vuoi attrarre grazie al tuo
marketing?

A No. | miei potenziali clienti sono praticamente TUTTI e sono
pronto a investire tutte le mie risorse in pubblicita massiva!l

A Si, io ho intenzione di attirare una tipologia esatta di clienti e
questo mi permettera di fare un marketing mirato, intelligente ed
efficace.

3. Quale problema o desiderio hanno i tuoi clienti che TU puoi
risolvere attraverso i tuoi servizi professionali?

2 Non so che tipo di problema o desiderio abbiano i miei clienti

L Analizzando il tipo di cliente che voglio attrarre ho capito che (ha
quale desiderio o problema) e i miei servizi professionali hanno
lo scopo specifico di aiutarli a farcela!

4. Hai fatto un’analisi del tuo mercato? Cosa hai scoperto sui tuoi
concorrenti?

2 Non ho fatto un’analisi di mercato perché pensavo che lanciare
la mia attivita fosse una specie di salto nel vuoto...



[ Si, ho fatto un’analisi di mercato e ... (ad esempio: ho trovato X
studi nella mia citta che offrono servizi di design chiavi in mano;
ho trovato X architetti che offrono servizi di design per locali MA
non sono specifici sulla progettazione di bar; ecc.)

Promozione e network

5. | tuoi clienti sono alla ricerca attiva della soluzione a un problema
che puoi risolvere attraverso i tuoi servizi? (Es. “Ristrutturare casa a
Milano”; “Aprire un negozio di abbigliamento a Torino”)

A Si, quindi punterd ad intercettare il mio pubblico quando effettua
una ricerca/ fa una domanda a Google (Es. “Come ristrutturare
casa a Milano”; “Come aprire un negozio di abbigliamento a
Torino”)

d No

6. | tuoi clienti fanno parte di una nicchia o un gruppo di persone che
hanno interessi in comune?

A Si, quindi puntero ad intercettare il mio pubblico grazie alla
pubblicita targetizzata sui social network come Facebook e
Instagram:

(d No

7. Quali strategie/strumenti vuoi utilizzare per creare un network con
altri professionisti/business?

L Partecipazione ad eventi

A Linkedin marketing



A Campagne DEM (Direct Email Marketing)
[ Newsletter cartacea

[d Pubblicazioni su riviste di settore
Conclusione

In questa checklist hai scoperto le 7 domande chiave a cui dovresti
rispondere PRIMA ancora di aprire il tuo studio di architettura, ovvero:

1. Hai individuato un settore specifico o sei un architetto generalista?
2. Hai individuato il cliente tipo che vuoi attrarre grazie al tuo marketing?

3. Quale problema o desiderio hanno i tuoi clienti che TU puoi risolvere
attraverso i tuoi servizi professionali?

4. Hai fatto un’analisi del tuo mercato? Cosa hai scoperto sui tuoi
concorrenti?

5. l'tuoi clienti sono alla ricerca attiva della soluzione a un problema che
puoi risolvere attraverso i tuoi servizi?

6. | tuoi clienti fanno parte di una nicchia o un gruppo di persone che
hanno interessi in comune?

7. Quali strategie/strumenti vuoi utilizzare per creare un network con altri
professionisti/business?

Se vuoi saperne di piu su come costruire un buon piano di marketing per
avviare il tuo studio verso il successo allora clicca sul link qui sotto e scopri
I’Academy di Architetti Freelance

CLICCA QUI



http://membri.architettifreelance.it/academy

