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El marketing no es publicar 
contenido ni conseguir 
likes. Es una herramienta 
estratégica para determinar 
qué clientes llegan, qué 
proyectos realizas, cuánto 
puedes cobrar y qué tipo 
de estudio construyes.

Las 4 preguntas que deben 
responderse antes del marketing:



     ¿Qué servicio ofreces?

     ¿A quién ayudas?

     ¿Cuánto quieres cobrar?

     ¿Qué tipo de estudio quieres construir?



El marketing es la consecuencia de estas 
decisiones, no el punto de partida.
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Marketing

Estratégico

VS Marketing 
improvisado

La mayoría de estudios publican contenido sin relación directa con 
proyectos cerrados. Un sistema de captación efectivo debe ser 
repetible, medible y predecible, permitiendo generar oportunidades de 
forma constante y no depender únicamente del boca a boca.

Las 3 claves del marketing estratégico:

     Educar sobre el precio. Los clientes no saben cuánto cuesta construir, reformar o 
contratar un arquitecto. El contenido debe corregir expectativas y aportar claridad.



     Educar sobre los tiempos. Explicar licencias, permisos, fases de proyecto y obra 
reduce conflictos futuros y aumenta la confianza.



     Generar confianza mediante la especialización. Quien intenta atraer a todo el 
mundo termina compitiendo con todo el mundo.
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Las personas no contratan al mejor arquitecto; contratan al que 
perciben como la mejor solución para su problema.
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La mayoría de los problemas provienen de 
expectativas mal gestionadas: precios 
poco claros, plazos irreales y alcances mal 
definidos. Un buen marketing previene 
estos problemas antes de la primera 
reunión.

Los conflictos no suelen ser de 
clientes difíciles

La importancia de la 
especialización

La especialización permite diferenciarse, 
comunicar con claridad y atraer clientes 
mejor alineados. Decir que no a 
determinados proyectos aumenta el valor 
percibido de los que sí deseas realizar.



El estudio como un sistema

Un negocio de arquitectura se sostiene 
sobre tres áreas: Captación (marketing y 
ventas), Producción (ejecución del 
servicio) y Administración (finanzas y 
gestión). Todo está conectado; no puede 
optimizarse una parte ignorando las 
demás.

Sobre las agencias de marketing

Se puede delegar la ejecución, pero no la 
estrategia. El propietario del sistema de 
captación debe entender cómo se 
generan clientes y ser capaz de auditar 
cualquier acción externa.

Errores más comunes

• Publicar sin estrategia.

• Depender del boca a boca.

• Hablar solo de proyectos y no de  
...problemas reales del cliente.

• Evitar conversaciones sobre dinero.

• No especializarse.

• No medir resultados.
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Conclusiones finales:

     El marketing es una herramienta de negocio, no de visibilidad. 
     Debe educar, filtrar y posicionar.

     La especialización aumenta la percepción de valor.

     Un sistema de captación genera previsibilidad y mejores 
.....honorarios.

     La acción precede a la confianza: primero se implementa, 
.....después llegan los resultados.

“El talento consigue 
proyectos. La estrategia 
construye un estudio 
rentable.”
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Si quieres dejar de depender de la suerte, del boca a boca o de 
clientes que negocian tus honorarios, es momento de empezar a 
trabajar en la estrategia detrás de tu estudio.

→ Haz clic aquí para agendar tu auditoría gratuita.
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