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專訪成都麥聯室內設計

設計人生

六年級生，卻已經有相當不俗的成就，

他是成都台商協會常務副會長、青委會榮譽

主委張榮華。他的本業是室內設計師，但是因

為專業領域不斷延伸，他兼有不少「斜槓」身

分，像是創業家／四川師範大學設計藝術學院特

聘教授／演說家。

張榮華是在十多年前到成都開疆闢土，是台

灣最早一批到大陸發展的室內設計師。他說，這十

多年來，大陸市場面臨很大變化，因市場競爭，大陸

本地的設計師事務所都朝向「航空母艦」發展。

他形容，大陸一家室內設計公司動輒兩千人，為了搶

生意，不少公司還可以在客戶還沒下訂金的情況下，就先提

供 3D 示意圖，或是在付一定費用後可以看到 AR（擴增實

境）設計圖，競爭之激烈，已超乎過往。

這十多年來，他學到了三個重要經驗。一是，在大陸

創業，要懂得組織戰，不要單打獨鬥；二是要接地氣，對

於當地喜好的風格與品味，要能接納，除非太低價不接，

要不然，千萬不要以「理念」不合，拒絕客戶；第三是要

步步為營，不要為了賺錢，讓自己身陷險境。

張榮華

圖／麥聯設計

42



大陸設計人生首站：成都

張榮華說，當年與成都結緣，是因為台灣客

戶有設計案在成都。2000 年的成都，是一個正

在大量建設，有不少老舊建築要走向現代化的城

市。成都如此，更不用說，北京、上海已經早了

好幾步進入現代化、國際化的城市門面裝修。

最早，張榮華家族在評估投資地點時，也曾

想過要到北京、上海去，但是考量當時的上海，

已經有不少國際級設計公司駐足，加上張榮華家

族最早的案例，是在成都開啟，所以幾經評估，

張榮華家族選擇在成都落腳。

那時的成都，外資設計公司不多，比較多

的反而是，很多大陸公司前往香港註冊，將自己

包裝成「港資」。張榮華的公司，當年憑著原創

台灣的設計感，很快獲得市場認同。不過，這十

多年來，成都的室內設計市場也發生了很大的變

化。

張榮華指出，最大的一個改變，就是當地的

消費習性從感性走向理性，過去的消費者會在裝

修上投入很大的費用，很理想化地要把家裡裝飾

成心中某一類型，但是現在的消費者，跟台灣消

費者一樣，懂得精打細算，裝修前，也會收集大

量資訊、先做功課。

第二個變化是，隨著大陸經濟發展，業主實

力大幅提昇，很多業主現在都指名要找國際級設

計師，唯名牌設計師不用。

他指出，過去早期的商業辦公大樓，業主能

找到台灣或香港設計師來做設計，就覺得很驚豔

了，但是現在都慕名往歐洲、日本去找，不少業

主認為，這樣才是名牌加名牌。

第三個變化是，大陸本地設計師透過大大

小小各種「練兵」，大幅提昇視野和水準，這讓

到大陸發展的台灣設計師，面臨了外有國際設計

師、內有新銳設計師的雙重夾擊。

張榮華家族的設計底蘊深厚，出了不少知名

設計師，張家的設計版圖也橫跨兩岸。張榮華表

示，過去承接大陸的案子，多會由台灣設計師做

前端創意設計，再由當地設計師接手修改為適合

當地施工的設計圖，現在則是翻轉過來。

他解釋，很多大陸設計師擁有豐富的實戰經

驗，能力大幅提昇，還有人成功躋身了國際名人

堂。很多台灣的案子，現在多是由大陸設計師做

前端設計，再由台灣設計師接手在台灣落實。

政策變化球成新挑戰

另外，政策的變化，則是新近的經營挑戰。

他說，成都市政府要求 2020 年起，房地產交房

方式，要由「毛坯房」改為「精裝交屋」，這將

改變過去消費者買房後再自行找尋設計師的生

態，將造成市場萎縮。

他分析，當設計市場變成房地產商的主場，

很多遊戲規則，就是房地產商說了算，比如他想

砍價，或是改變付款方式，都會讓現有設計師產

生營運上的不便。事實上，不止設計師，建材商

也一樣蒙受打擊。

面對市場上的各種變化，張榮華的因應之道

就是，持續追求設計品質，自我成長，另外就是

調整接案策略，不能只鎖定高端客戶，更多廣大

的小資客群也要兼顧。

他形容，大陸市場競爭激烈，同業之間進步

也很快，比如說，當地市場就很流行，不用付訂

金就可以看 3D 圖，或是付一定的費用讓消費者

透過 AR 圖，身歷其境地感受未來裝修成果。

他也說，過去台灣設計師在接案子的時候，

多是看圖算面積，再估計總價，但是大陸因為市

場大，商業手法更顯靈活，常常可以同時做出多

種報價模式，像是讓客戶選擇廣東工人或成都工

人，或者選擇不同的建材、裝潢材料等。
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張榮華說，要在大陸跟同業拚錢，是拚不過

的。大陸大型的設計師公司，動輒聘請兩千名設

計師，一年賺四、五百億元，因為錢多、人多，

還能撐起專門的軟體開發部門，這點讓台灣設計

師望塵莫及。

不過，因為大陸市場大，儘管充滿各種競爭與

不利因素，還是值得靠智取，站住自己的一片天。

登陸者請重視組織戰

他說，現在很多大陸本地設計師的薪水，

已經超過台灣，即便是年輕的大陸設計師，也有

很多機會可以透過動輒幾百坪的設計案，一次練

兵、兩次上手，四次就成專家。

但是，大陸市場很大，即使成都房價追過高

雄，大陸還是有不少尚未被滿足的市場，值得開

拓。他表示，在大陸，還是有不少人欣賞台灣優

秀的設計師。

他建議，有志登陸者，千萬要重視組織，不

要單打獨鬥，「人家動輒兩千名設計師的公司，

其實也就是整合了四、五十家中小型設計公司，

透過一張大品牌，集體對外行銷、爭取案源，」

台灣的創業者若能團結起來，還是很有機會。

在大陸創業，一定要打組織戰，這是張榮

華給所有有志到大陸發展的人，第一個建議。第

二個建議，就是要接地氣，抓住當地消費者的喜

好。

張榮華解釋，在大陸，雖然整體消費風向，

已經從感性轉向理性，但是還是有人喜歡感性，

花錢不手軟，喜歡歐式、美式豪華風。

他表示，很多台灣設計師，因為自信自己的

品味、眼界開闊，常會以「理念不合」，把案子

往外推，他過去也是如此，但是現在他是「八二

法則」來說服自己，有八成的生意，是一定要賺

錢的，另外的兩成，可以用來實踐設計理想，「藝

術與商業設計不同，還是要想辦法求取一個合理

的平衡。」

同理心接地氣

他回憶，早年創業時，他曾接過一個豪宅設

計案，一夕暴富的業主希望貼金貼銀，展現豪奢

的一面，他起初多能配合，但是等到業主要他在

主臥室設計一個「蹲坑式」的廁所，就讓他再也

無法接受，「我當時一心想，蹲坑完全無法跟豪

宅匹配，為什麼一定堅持要蹲坑呢？」

這個生意，讓張榮華只賺到兩千多萬，中途

就因「蹲坑」理念不合走不下去。事後，這位業

主告訴他，他雖然現在富有了，但是過去上廁所

的習慣，並沒有改變，他並不是故意做出無理的

要求。張榮華知道後，引以為鑑，一名好的設計

師要能同理客戶的心，所謂的格調，也不是放諸

四海皆準。

他還舉例，不少像是 IBM、東芝這樣的外商

大品牌，會喜歡簡約風，辦公環境盡量簡單有個

性。但是對很多本地企業來說，簡約、簡單往往

等於寒酸，本地公司的說法是，「人家外商公司

圖／麥聯設計
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品牌大，不用靠設計、裝修，人家就認識他們了，

但是我的公司不一樣，不靠包裝，怎麼讓人家知

道我是一家海派、氣派的公司呢？」

話鋒一轉，張榮華也笑說，人要衣裝，佛

要金裝，很多香港設計師會透過網路社群媒體，

將自己包裝成「網紅」，所到之處，都是粉絲。

他認為，素樸的台灣設計師也要懂得包裝，千萬

別讓自己還沒露一手展現才華，就先被淘汰了。

詐騙橫行請小心

張榮華在大陸一待十數年，擁有豐富的在地

經驗，不過，這幾年詐騙橫行，也讓他差點吃了

大虧。

他說，有一回他在台灣的公司收到了考察

邀請函，主辦方表明有一個大項目正在徵求設計

師，希望台北公司能派人到武漢考察項目，台北

的公司收到邀請函，就請他去考察一番。

他笑說，主辦方說會負擔機票、住宿費，但

是要他們先墊，到時候再拿收據報帳。他當天正

好帶了一位魁武的保鏢一同前往，但是出了機場

就覺得怪，因為這麼大的一個項目，彼此也約在

飯店談生意，但是對方居然派了一輛不怎麼稱頭

的麵包車來接他。

接待他的人，在言談間聽到張榮華提及自

己在成都也有公司，隨身保鏢更是武漢當地人，

臉色就開始有些異常了。到了飯店，接待他的人

說，要帶他去見領導，但是希望他準備一些伴手

禮，最好就買一條人民幣一千塊的高檔煙，張榮

華還買了四條，最後才發現，對方收了煙就藉故

消失了。

事後，他恍然大悟，遇到詐騙了。他想，對

方大費周章把他騙來，一定不是單純想騙煙，幸

好他有隨身保鏢，要不然後果不堪設想。

沒多久，他也陸續碰到朋友分享相同經驗。

這才發現，現在流行的詐騙，其實是更可怕的綁

票。這些不肖人士，多是直接邀請台灣公司，所

有行騙工具像是邀請函，甚至公司網站，都做得

很像一回事，等到請君入甕後，再跟家屬勒贖一

大筆錢。

他呼籲，台灣的公司或是有志到大陸發展

的人，一定要小心這一類的騙局，最好事先跟

當地的台商協會聯繫一下，看看是不是真有其

案、其人，千萬不要為了賺錢，讓自己蒙受極

大的危險。

大陸市場競爭激烈，客戶需求與事業考量平衡是
必學的技能。圖為麥聯設計作品。
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