
 

Per informazioni: 

FONDAZIONE ARCHITETTI CHIETI PESCARA 

SEDE LEGALE CHIETI CORSO MARRUCINO 76, - SEDE AMMINISTRATIVA PESCARA PIAZZA GARIBALDI 42  

Orari di apertura al pubblico: martedì, mercoledì, giovedì dalle ore 9:00-12:00,  

telefono: 085.693726,  e-mail: fondazione@architettichpe.it 

Tutor corso: arch. Angela Polidoro  cell. 320 8234802 

 

Il ruolo professionale dell’Architetto: 

tecniche di comunicazione per valorizzare la professione 

 

 
Fornire agli architetti strumenti pratici e immediatamente applicabili per comunicare in modo efficace con i clienti, 

valorizzare il proprio valore professionale e migliorare la capacità di vendita dei propri servizi.  

 

PROGRAMMA  
 

CODICE CORSO: 26-FAD-ARCHI-01 

Data seminario: la lezione si terrà lunedì 23 marzo 2026 per una durata complessiva di 4 ore in modalità 

STREAMING SINCRONO. 

Orario lezione: dalle ore 15:00 alle ore 19:00. 

Docente:Dott.ssa Martina Vecchio 

Introduzione: 

 Cosa significa comunicare? Perché comunichiamo? Cosa comunichiamo? 

 Le barriere psicologiche più comuni nella vendita tecnica. 

 Cosa rende diversa la vendita dei servizi professionali: pillole di marketing. 

PARTE I: Fondamenta della comunicazione 

 Le basi: assiomi della comunicazione, elementi e canali. 

 Conosci il tuo cliente? I diversi tipi di cliente (razionale, visivo, decisionale lento/veloce…). 

 Tecniche di comunicazione persuasiva (l’importanza della PNL). 

PARTE II: L’Identità Professionale dell’Architetto: come Comunicarla e Promuoverla 

 Come costruire l’identità professionale della figura dell’Architetto nel mercato del lavoro. 

 Come comunichiamo: L’empatia, il segreto per comunicare efficacemente il nostro prodotto o servizio. 

 Sapersi promuovere per un architetto: non vende prodotti ma idee, visione, fiducia. 

PARTE III: Dalla teoria alla pratica 

 Linguaggio visivo e verbale: presentare slide, moodboard, schizzi, metafore. 

 Il colloquio con il cliente: metodo in 5 fasi: preparazione, analisi dei bisogni, presentazione della soluzione, 

gestione delle obiezioni, chiusura e follow-up 

 Simulazione guidata. 

 


