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前言

为推动景观设计师职业培训和职业技能鉴定工作的开展，在景观设计师从业人员中推行国家职业资格
证书制度，中国就业培训技术指导中心在完成《国家职业标准·景观设计师》（试行）（以下简称《
标准》）制定工作的基础上，组织参加《标准》编写和审定的专家及其他有关专家，编写了景观设计
师国家职业资格培训系列教程。
景观设计师国家职业资格培训系列教程紧贴《标准》要求，内容上体现“以职业活动为导向、以职业
能力为核心”的指导思想，突出职业资格培训特色；结构上针对景观设计师职业活动领域，按照职业
功能模块分级别编写。
景观设计师国家职业资格培训系列教程共包括《景观设计师（基础知识）》《景观设计员（国家职业
资格四级）》《助理景观设计师（国家职业资格三级）》《景观设计师（国家职业资格二级一级）
》4本。
《景观设计师（基础知识）》内容涵盖《标准》的“基本要求”，是各级别景观设计师均需掌握的基
础知识；其他各级别教程的章对应于《标准》的“职业功能”，节对应于《标准》的“工作内容”，
节中阐述的内容对应于《标准》的“能力要求”和“相关知识”。
本书是景观设计师国家职业资格培训系列教程中的一本，适用于对景观设计员的职业资格培训，是国
家职业技能鉴定推荐辅导用书，也是景观设计员职业技能鉴定国家题库命题的直接依据。
本书在编写过程中得到上海市景观学会、上海市园林设计院、上海商学院等单位的大力支持与协助，
在此表示衷心的感谢。
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内容概要

本书由中国就业培训技术指导中心按照标准、教材、题库相衔接的原则组织编写，是国家职业技能鉴
定推荐辅导用书。
书中内容根据《国家职业标准·景观设计师》(试行)要求编写，是景观设计员职业技能鉴定国家题库
命题的直接依据。
    本书介绍了景观设计员应掌握的能力要求和相关知识，涉及设计前期准备、工程制图、小型景观工
程设计、工程协调、设计业务管理等内容。
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章节摘录

插图：4）职业。
理念是思维的起源，手法是表现的工具，景观设计师应具有敬业精神，要用心去创造每一个新景观。
不是说投入高的作品就是好的作品，关键要把握住设计的效果，要有从方案设计到施工的全程经济考
虑，应采取“把握是全局、细节是上帝”的态度，对每一个细节都不放过并善于处理现场的技术难点
。
5）可信。
对客户而言，若要其接受一家新的公司或市场知名度不高的公司，就要求设计师与客户能够从各方面
配合并发挥专长。
最重要的就是，客户乐于接受一个设计师是因为对他的信任。
（3）景观设计员洽谈技巧及注意事项首先，设计师的自身形象非常重要。
一个受过良好教育、有一定艺术修养的设计人员，其良好、优雅的仪表和表达能力代表了公司的形象
。
在现实的谈判交易过程中，同一个公司的设计师采取相同的技巧，所得到的客户评价可能截然不同，
通常形成这种评价的原因源于设计师自身。
优秀的设计师在与客户沟通中会给客户留下较好的印象，得到较高的评价，而反之能力欠缺的设计师
在与客户沟通中会给客户造成许多误解，使顾客对设计师，甚至对公司失去信心。
客户通过与设计师进行交谈而了解公司，不论设计师的职务高低都代表着公司的整体形象。
其次，所有的设计师都要学会自我推荐。
大多数设计师在谈判中会从公司的情况谈起，但有一点必须谨记：在介绍公司的同时必须进行自我推
荐（自我推荐的过程就是广告的过程）。
在实际谈判中客户最关心的是价格、工程质量（施工的过程也是广告的过程），以及后期服务（公司
设计、监理、项目经理）的链接、公司品牌的整合过程，所以要让客户进一步了解设计师自身的能力
及公司的运作方针。
日常工作中，应避免衣着不整，精神不振，也应避免过度修饰，缺乏设计师本身应有的气质及形象，
而导致给客户留下的第一印象欠佳，要主动为自己创造良好的交谈气氛。
合理的表达方式会增加设计师所表达内容的说服力，因此在与客户交谈时需要音量适中，避免使用口
头禅，避免语速过慢或过快，避免口齿不清，切忌夸夸其谈、口若悬河。
交谈中要让客户充分表达他的想法，善于聆听客户的谈话，有助于设计师了解更多的信息，了解客户
的真实想法，也有助于建立与客户的相互信任。
交谈中应以轻松自如的心态进行表达，过于紧张会削弱说服力。
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编辑推荐

《景观设计员:国家职业资格4级》：国家职业资格培训教程，用于国家职业技能鉴定。
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