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内容概要

　　
本书介绍了适合室内设计师的营销方案，一步步讲解如何执行有效的市场营销策略，建立并维护客户
关系。
具体内容包括：公司的市场定位，市场营销计划和目标，建立公司简介，市场环境和市场影响因素分
析，市场调研并选择目标客户，用科技方法和各种技巧执行市场策略，与客户关系的维持，在沟通过
程中实现销售等。

读者对象：室内设计师，设计公司销售和管理人员，室内设计相关专业的学者、在校学生。
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作者简介

　　玛丽&middot;V&middot;纳克斯塔德特，美国室内设计师协会（FASID）会士，美国国际室内设计
师协会（FIIDA）会士，哈里斯堡、宾夕法尼亚和纽约的纳克斯塔德特公司的创始人和总裁。
她是一位室内设计师、家具设计师、顾问和演说家，并在哈佛大学设计专业研究生院教授室内设计商
业课程十余年。
纳克斯塔德特女士还主办了设计师商业论坛，旨在提升室内设计公司的整体水平。
她的另一本著作《室内设计商业手册》获得极大成功，至今已出到第4版。
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章节摘录

　　上篇 有效的市场营销策略　　第一章 公司的市场定位　　设计公司需要不断地去思考如何自我
推销，这是其业务发展的基础。
这里我们将从市场营销和销售设计服务的角度来讲。
市场营销包含一切在设计师和客户之间建立联系的行为，其中包括产品开发、市场调研及推一。
销售是直接与潜在客户进行培训和沟通的过程，由吸引客户的注意力开冶，随之引发他们的兴趣并且
给予他们足够的信息来评估他们所做的决策，最终得到客户的承诺。
　　正如向麦当劳学习如何销售汉堡包，向医院学习如何销售药品一样，室内设计师也需要学习如何
营销及展现他们的设计服务。
很多设计师对销售有冲天生的反感。
这个词有太多负面涵义。
我的意思并非是要售卖或说服别入，而是通过进行客户教育且与其沟通，从而帮助他们在知情的情况
下做出选择。
　　设计师需要提高与目标客户群有效沟通的技巧。
一个懂得如何做市场营销和交流沟通的公司更容易获得生意。
有时客户给我们打电话询问某个项目，纯属是出于感性因素。
他们可能是想要一个更振奋人心的环境，或者想解决某个具体的设计问题。
无论是何原因，这些问题对于他们来说都是至关重要的。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　心理学家已经告诉我们很多在效沟通的方法，以便我们的想法可以被与我们思维方式不同的人所
失道寡助。
《室内设计的市场营销和客户关系》旨在为设计师提供这样简单易行的方法，使得他们可以持续不断
地建立和加强与客户的关系，将&ldquo;最好的&rdquo;客户与&ldquo;最好的&rdquo;设计师联系在一起
。
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