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前言

　　中国的室内设计从成为一个专业，进而发展成一个行业，至少已经经过了20年。
2009年12月5日，中国建筑学会室内设计分会在北京人民大会堂举行了20周年庆典，这再一次从学术和
专业的角度证明了中国室内设计的发展历程。
随着室内设计行业的迅猛发展，从业人员和在校学生数目的猛增，相关的专业书籍与参考资料也日益
丰富，但内容主要集中在基础教材、表现技法、设计理论和工程实例等类型上。
相比之下，设计管理和设计服务类的资料偏少，更缺乏专门论述室内设计定价、评估与预算的书籍。
　　无论是专职设计师、设计负责人，还是项目经理、企业领导，室内设计的职业生涯远不只是创意
、画图和施工那么简单，在“以人为本，为客户服务”的大前提下，市场经济的诸多变数还需要我们
兼顾多种业务和技能。
本书的出版，为业内的广大读者提供了设计经营、设计管理和设计服务的实务，至少解决了目前设计
领域里经常困惑我们的一些实际问题，如怎样确定既有竞争力，又能获取可观利润的工程定价；当客
户提供的资金小于实际项目预算时，通过采取哪些措施可以用来匹配客户的预算，并以此来完成项目
；如何向客户做工程提案；如何应对在施工过程中对方案反复修改的客户；室内设计业务中的谈判技
巧；在项目由创意展示到施工完成的整个过程中，如何正确行使设计师应有的权利，以及如何进行自
我价值的提升；如何制定支付与结算协议；如何确定评估范围与评估底价；如何在评估中追加由实际
项目发生的变量；如何制定适合公司的工作制度；如何加强项目管理与时间管理；如何控制成本；如
何聘请优秀的业务经理、运营主管与销售开发人员；如何与员工、供应商以及客户保持良机的沟通等
内容。
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内容概要

本书阐述了与室内设计行业报价、评估与预算的相关问题，提供了有效解决设计师、投资者、供应商
、承包商之间矛盾的切实可行的一系列方法。
为解决室内设计中重要的报价、评估与预算环节中的问题产生积极的作用，间接成为促进设计理念更
新、设计质量优化的有效推动力。
    本书阐述的内容对室内设计师、设计公司负责人、室内设计企业投标报价人员、概(预)算人员、室
内设计相关专业大专院校教师与学生、工程建设职能部门与管理者是一种理论支持，使得设计回归其
应有的价值与地位，获取其应有的商业回报，同时也成为有理想进行自主创业的设计师的行动指南。
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章节摘录

　　所以，可以把与钱有关的话题放轻松一些了。
放轻松，坐下来，享受学习的过程与成果，学习有关报价、评估与管理所摆在你面前的众多项目的新
方法。
你要准备的是一支笔和一个记录本，记录下重点信息以便将来参考。
　　1.2 制定合理的收费标准你对自己提供的设计服务收费的多少是具有重要意义的一件事情。
确定报价是充满挑战的事情，同时也带来许多问题：你所在地区的经济情况如何？
你所提供的设计服务，市场上的平均报价是多少？
你的定位是高端市场、低端市场还是中间档次？
总而言之，你既希望报价足够高，能确保你的成本和利润，也希望报价足够低，能充满竞争力。
　　要始终想着报价直接关系收益——两者的确是齐头并进的。
除此之外，当你做决定时，也要保持商业头脑，使用本章提供的指导方针来研究你遇到的具体情况。
确定报价时要自信，相信这只不过是你设计业务中的一部分，只不过需要一点科学和数学知识以及一
定的自我反思能力。
我保证，它并没有你想象的那么难。
尽管你无数次的听到像“开销”和“利润”这样的词儿，但当你独自一人挑大梁时——做自由设计师
、建立小工作室或者聘用了工作人员，突然间，这些词就会一下子从高空中掉落在你脆弱的肩膀上。
如果你可以仰望，看到这些词是如何落下的，你就能轻松地逮住他们，那一切是不是就简单了不少？
现在，你就可以！
　　开销，韦伯斯特（webster）将其定义为“与业务相关的营业费用”。
许多设计师将它比作探索未知世界的神秘旅程。
幸运的是，你并不是这些设计师中的一员，只需意识到日常开销的存在就足以让你开始以不同的方式
进行思考了。
对待开销不能谈之色变或避之不及，应该以理解与开放的姿态拥抱它。
　　⋯⋯
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