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VOTRE BUDGET

Faut il éviter de parler argent ? Certainement pas, bien au contraire, mais mieux vaut le faire avant !
Tout d'abord avoir une idée de I'enveloppe globale que I'on peut consacrer a un projet, car c'est le cadre
dans lequel votre architecte d'intérieur va rechercher ce qui vous convient au mieux de vos go(ts.

Comme pour tous les produits industrialisés, il y a une réalité économique mais MDBA choisit
ses collections et propose en priorité des objets et des meubles dont le prix est justifié.

Enfin, abordons le délicat sujet des remises.

Il est tout a fait Iégitime que le client souhaite régler le juste prix mais il doit prendre en considération
I'ensemble du service que MDBA lui apporte. Service dont il a un réel besoin et gqu'il ne trouve

pas toujours ailleurs. Les croquis, les plans, les déplacements sont la partie la plus apparente,

mais I'abondance du stock et |a rareté des pieces exposées sont aussi a prendre en considération.

De méme, pour vous guider dans vos choix il a aussi fallu réunir une importante et colteuse bibliothe-
que informatique, choisir des collaborateurs de qualité qui ont passé du temps et de la réflexion sur vo-
tre projet et n'ont pas déclaré d'emblée que « c'est cela qu'il vous faut ». Il a peut-étre fallu se déplacer
a votre domicile pour s'assurer des problemes techniques, a commencer par I'emplacement

de vos meubles.

C'est pour toutes ses raisons que vous demandez a MDBA de vous accompagner dans votre recherche
d’'ameublement, car il s'agit pour vous d'un investissement important et vous souhaitez légitimement
que tout soit mis en ceuvre pour assurer sa réussite. De notre coté, nous nous engageons a appliquer
le juste prix en deca duquel il n'est pas raisonnable de descendre, ni pour vous car le service global

en patirait ni pour nous car il y a des réalités économiques dont on ne peut s'affranchir.

Votre intérieur, c'est un second vous-méme et c'est ce qui est percu par vos amis. Vous n'auriez

pas l'idée de porter un pantalon sans ourlet ou une robe qui ne vous va pas au seul prétexte que

vous avez I'impression de faire une bonne affaire. Vous ne demandez pas a votre coiffeur de vous faire
une teinture avec un produit périmé ou a votre garagiste de monter des pneumatigues chinois.

Si I'on vous fait une remise exceptionnelle, « mieux qu'en face », cherchez en la raison, laquelle

n'est pas toujours dans votre intérét.



