Wem soll das Projekt anvertraut werden, und wer soll das

Geld verdienen?

Wer soll das Projekt durchfuhren, wer soll die Position besetzen, wer soll das Geld verdienen - all
diese Fragen sind ahnlich. Nachdem ich Dutzende von Projekten durchgefihrt, mit Dutzenden
von freiberuflichen Designern und Ingenieuren zusammengearbeitet und versucht habe, tUber
hundert Projekte zu vermitteln, und dann mehr als zwei Jahre mit den Freunden, mit denen ich
zusammengearbeitet habe, verbracht habe, habe ich ungefahr verstanden, wie man dieses
Problem am besten angeht. Ich habe hier auch nicht viele Projekte, nichts Besonderes, aber

Zusammenfassung und Reflexion sind ziemlich wichtig, um die Dinge besser zu machen.
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Das ist auch der kluge Ansatz meines guten Freundes. Oftmals erfordert die Zusammenarbeit

mit anderen stabilere Beziehungen. Wenn man sich noch nie getroffen hat, ist es vielleicht
notwendig, sich gut zu treffen und zu plaudern. Wenn man in verschiedenen Stadten ist, dann
ist es gut, einige Unternehmensunterlagen und personliche Vorstellungen zu versenden und
ausflhrlich am Telefon zu sprechen. Wenn man gerade ein Unternehmen grindet und viele
Freunde und viele Dinge zu tun hat, vergisst man manchmal wirklich einige Freunde. Wenn ich
also etwas tun muss, erinnere ich mich vielleicht nicht daran und suche diesen Freund nicht
auf. Es ist auch gut, regelmallig Updates Uber den eigenen Fortschritt in den sozialen Me-
dien zu teilen, etwa alle zwei Wochen oder einmal im Monat, falls wir Freunde brauchen, die
auf uns zukommen und mit uns zusammenarbeiten moéchten. Nachdem wir so lange geredet
haben, wird man es dann sicherlich nicht mehr vergessen. Tatsachlich. Heutzutage, wenn
man etwas auf die Beine stellen will, braucht man oft eine PowerPoint-Prasentation und eine
detaillierte Unternehmensvorstellung mit Kooperationsdetails, um besser mit anderen zusam-

menzuarbeiten.
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Wie ihr alle wisst, bin ich jetzt Freiberufler, und Outsourcing-Vermittlung ist eine meiner Auf-

gaben. Normalerweise sage ich meinen Freunden und Teams, dass, wenn das Projekt gut
[duft, etwa 5% an mich gehen sollen. Zuerst versuche ich, dem Kunden ein moglichst gin-
stiges Angebot zu machen, und dann bleibt auch ein bisschen Geld fUr mich Ubrig. Denn es
ist auch nicht einfach fir mich. Wenn ich dem Kunden helfe, diese 50.000 oder 100.000 gut

auszugeben, ist es dann nicht fair, dass ich ein paar Tausend verdiene? Es ist naturlich nicht



einfach, Outsourcing-Projekte zu machen und dem Kunden ein zufriedenstellendes Produkt zu
liefern. Aber in den letzten Jahren, in denen ich in der Szene unterwegs war, war es auch nicht

einfach, Freunde zu finden, die mir vertrauen, und Freunde zu treffen, die Projekte bendtigen.

Mir wurde bewusst, dass ich nach einem langen Gesprach mit dem Leiter des A-Teams die
Situation recht gut kenne. Mein Freund jedoch, der nur einige meiner Aussagen gehort hat,
hat moglicherweise nicht das gleiche Verstandnis und Vertrauen in das A-Team wie ich. Daher
habe ich das A-Tfeam um zusatzliche Unterlagen gebeten, darunter online zugangliche Pro-
jektbeispiele, die Unternehmenswebsite und Mustervertrage. Diese Informationen sollen dem
Kunden vermitteln, wie eine Zusammenarbeit mit dem A-Team in der Praxis aussehen wirde

und wie sorgfaltig und gewissenhaft das A-Team arbeitet.

Was die etwas teuren Angebote betrifft, habe ich lange dariber nachgedacht, wie ich damit
umgehen soll. Es ist wirklich mihsam, ein detailliertes Angebot zu erstellen, aber eigentlich
reicht eine Kostenschatzung vollig aus. Als ich friher flr ein Outsourcing-Unternehmen gear-
beitet habe, habe ich viele detaillierte Angebote erstellt. Zuerst hatte ich einen Gesamtpreis,
dann habe ich diesen Gesamtpreis auf die verschiedenen Funktionen aufgeteilt. So war es
auf der Kundenseite. Intern jedoch habe ich fir die freien Mitarbeiter eine Kostenplanungsta-
belle erstellt. Der Teamleiter von Team A sagte mir, dass es wenig Sinn mache, einfach ein
detailliertes Angebot zu erstellen, und dass es zudem sehr zeitaufwendig sei, da wir die Kun-

densituation nicht gut kennen und nicht vertraut damit sind. Das ist sehr einleuchtend.
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Es fallt mir schwer, ein guter Mensch zu sein. Mir ist bewusst geworden, dass ich nicht mehr

darUuber nachdenken kann, ob ich Geld verdienen werde oder nicht. Ich muss mich voll und
ganz auf die Seite des Kunden stellen. SchlieBlich ist er der Geldgeber, er ist derjenige,
der bezahlt. Das ist wirklich so, wenn man sich umhort, gibt es besonders viele Software-
Outsourcing-Teams. Dass ein Freund auf mich zukommt, zeigt, dass es ein seltenes Vertrauen
ist. Ich muss zuerst dem Freund helfen, die Dinge gut zu erledigen, bevor ich am Ende ein paar

tausend Yuan verdienen kann.

Also, wie soll ich den Kunden Uberzeugen? Ich muss wohl noch zwei Teams um ein Angebot
bitten. Die Verantwortlichen dieser beiden Teams sind ebenfalls gute Freunde, entweder
seit Jahren WeChat-Freunde, haben immer Kontakt gehalten, haben versucht, Projekte zu
verknUpfen, oder haben sich getroffen und gut geredet. Ich habe die Situation diesen beiden

Teams ehrlich geschildert, das Produktdokument geschickt und sie gebeten, ein ungefahres



Angebot und einen Gesamtpreis zu machen.

Mir ist bewusst geworden, dass ich als Outsourcing-Vermittler eigentlich die Aufgabe habe,
zu kommunizieren und so viele Informationen wie mdéglich vom Team des Auftragnehmers
(Partei B) einzuholen, um im Voraus zu klaren, wie die Zusammenarbeit mit dem Team des
Auftragnehmers aussehen wird. AnschlieBend ist es wichtig, das Team des Auftragnehmers
zu respektieren und ihre Zeit zu schatzen. Es ist durchaus angemessen, ihre Unternehmens-
daten, Teamvorstellungen, Projektbeispiele und Vertragsmuster anzufordern. Dies sind Infor-
mationen, die das Team des Auftragnehmers den Kunden zur Verfiagung stellen sollte und die
im Voraus vorbereitet sein sollten. Darlber hinaus ist es flr dieses spezifische Projekt auch
angemessen, eine Gesamtkostenschatzung anzufordern, die in etwa einer halben Stunde er-
stellt werden kann. Jeder ist beschaftigt, und die Zeit aller Beteiligten ist kostbar. Der Auf-

traggeber (Partei A) sollte auch die Interessen des Auftragnehmers bertcksichtigen.

Also gut, ich werde mit drei Teams kommunizieren, detaillierte Informationen einholen und
dann eine Gesamtkostenschatzung erhalten. Danach werde ich mich mit dem Kunden in
Verbindung setzen und den Kunden entscheiden lassen. Ich werde herausfinden, wie der Kunde
denkt und worauf er mehr Wert legt - ob auf den Preis, auf eine sorgfaltige und gewissenhafte
Arbeitsweise, auf die Starke des Teams, auf die Bequemlichkeit eines lokalen Teams oder auf
die reibungslose Kommunikation usw. Wenn ich ein erstes Angebot erhalten habe und der
Kunde die Kandidatenteams kennengelernt hat, werde ich den Kunden und die Kandidaten-
teams in Kontakt bringen, um zu sehen, ob die Kommunikation zwischen ihnen reibungslos

verlauft.

Da der Kunde das Team auswahlen moéchte, ist es wichtig, dass der Wettbewerb fair ablauft.
Bei der Kommunikation mit den beiden spateren Teams darf ich weder das Angebot von Team
A preisgeben noch erwahnen, dass der Kunde es als etwas teuer empfindet. Der Wettbewerb
muss fair sein, und alles muss gerecht und vernlnftig abgewickelt werden.

Das obige Beispiel beschreibt einen detaillierten Fall, wie man Kunden bedient, wie man die
Interessen aller Beteiligten bestmadglich bertcksichtigt und wie man alle Parteien so zufrieden
wie moglich stellt.

Ebenso, wenn ich ein Team, Freiberufler oder Teilzeit-Ingenieure suche, verfahre ich nach dem
gleichen Prinzip. Ich mdéchte die Ingenieure so gut wie méglich kennenlernen. Wenn wir noch
nicht zusammengearbeitet haben, versuche ich so gut wie mdglich herauszufinden, wie die
Zusammenarbeit aussehen wird. Wie gut ist der Code, wie ist die Arbeitshaltung, sind die
Honorare angemessen? Wenn unerwartete Probleme im Projekt auftreten, der Kunde am Ende
unzufrieden ist oder das Projekt mitten drin abbricht, kbnnen wir dann offen dartuber sprechen

und die Verantwortung Ubernehmen? Ich habe gesagt, dass ich ein Projekt nach dem anderen



Ubernehmen kann, ohne Gewinn zu machen, aber ich mdéchte kein Geld verlieren. Vielleicht
lag es auch an meiner mangelnden Erfahrung in der Vergangenheit, dass ich nicht alles richtig
gemacht habe, die Anforderungen bei der Besprechung mit dem Kunden nicht klar genug her-
ausgearbeitet habe und den Kunden nicht bestmdglich bedient habe. Das hat dazu gefluhrt,
dass es bei einigen Projekten zu unerwarteten Problemen kam. Das ist etwas, woran ich lernen

und Uber das ich nachdenken muss.

Marktwirtschaft, Marktprinzip, der Markt - was fur ein wunderbares Wort. Was wir oben
beschrieben haben, namlich die Auswahl aus drei Teams und die faire Konkurrenz zwischen
diesen drei Teams, folgt den Regeln des fairen Wettbewerbs im Markt. Naturlich hoffen wir,
dass wir wirklich hundert Teams kennenlernen und daraus das beste auswahlen kdnnen.
Naturlich hoffen wir, dass wir wirklich hundert Kandidaten kennenlernen und die beste Person
fur das Unternehmen auswahlen kdénnen. Das ist vollig verstandlich. Die unsichtbare Hand

des Marktes umgibt unser Leben zu jeder Zeit.

Verstehen hat auch seine Kosten, es erfordert Zeit und Mihe. Wie wird es am Ende ausse-
hen? Es ist, als ob wir einkaufen gehen, verschiedene Geschafte vergleichen und sorgfaltig
auswahlen. Es hangt von uns selbst ab, wie gut wir die Ware verstehen, um in jeder Hinsicht
zufriedenstellend auszuwahlen. Softwareprojekte sind komplex, und wenn sie von verschiede-
nen Teams, verschiedenen Unternehmen und verschiedenen Personen umgesetzt werden, gibt

es tatsachlich erhebliche Unterschiede.

Fir mich wird es immer klarer, dass es nichts Wichtigeres gibt, als mit Geld gut dazustehen.
Letztendlich muss man zuerst sein eigenes Leben in den Griff bekommen. Es ist eine groBartige
Sache, ehrlich und gewissenhaft Geld zu verdienen. Es ist eine groBartige Sache, langfristig
mit Freunden zusammenzuarbeiten und Geld zu verdienen. Ich bemuhe mich, die Dinge fair
und vernunftig zu regeln, in der Hoffnung, dass ich weiterhin Geld verdienen und das Vertrauen

meiner Freunde gewinnen kann.

Als ich von einem Kunden ein Projekt im Wert von hunderttausend bekam, stellte ich ein Team
zusammen, um es durchzufiuhren, und am Ende verdiente ich zwanzigtausend daran. Dann
sollte man sich nicht beschweren, dass man zu wenig verdient. Man sollte nicht warten, bis es
keine Projekte mehr gibt, und dann bereuen, warum man nicht mehr Geld geteilt hat, als es
viele Projekte gab. Damals war die Abmachung so, und so habe ich das Geld auch aufgeteilt.
Das ausgegebene Geld ist wie verschuttetes Wasser. Ebenso wie bei meinen Kunden, deren
Projekte auch scheitern kdnnten, und obwohl sie sich vielleicht Gber ihre Partner auf dem Weg
beschweren, ist das, was vorbei ist, vorbei. Das Geld, das ich verdient habe, ist auch aus-

gegeben, und fur Essen, Kleidung, Wohnen und Transport braucht man alles Geld.

Daher denke ich, dass dies auch der Grund ist, warum ich den Preis fir angemessen halte,

4



aber der Kunde mich dennoch gebeten hat, bei anderen Teams nachzufragen. Der Kunde ist
klug und versteht es, Geschafte zu machen.

Wenn ich mehr verdienen méchte, kann ich mehr Leute fragen und den passendsten und
kostengunstigsten Partner finden. Wenn ich zu faul bin, um nachzufragen, muss ich mich
damit zufriedengeben, was ich verdiene. Partner, die mehr verdienen wollen, miissen selbst
mehr Kunden akquirieren. Ich war schon oft auf beiden Seiten, sowohl als Auftraggeber als
auch als Auftragnehmer, und kenne beide Seiten gut. Genauso wie ich mich bemuhe, Artikel
zu schreiben, einige Erfahrungen zu teilen und regelmaRig in den sozialen Medien aktiv zu

sein, bemuihe ich mich auch, Kunden zu gewinnen.

Wir mussen uns in allen Aspekten verbessern. Am wichtigsten ist es, unsere beruflichen
Fahigkeiten zu steigern und jedes Projekt zu einem Benchmark zu machen. Es gibt viel Raum,
um daruber nachzudenken, wie man ein Projekt am besten umsetzen kann. In Bezug auf Preis
und Service kdnnen wir unseren eigenen Weg wahlen, sei es der Apple-Ansatz oder der Xiaomi-
Ansatz mit gutem Preis-Leistungs-Verhaltnis. Bedienen wir High-End-Kunden oder die breite
Masse? Und wie kdnnen wir Kunden langfristig bedienen und das Geschaft nachhaltig fuhren?
Als Unternehmen mussen wir auch entscheiden, wie wir unsere Partner auswahlen, ob in Form
von Partnerschaften, Vollzeit- oder Teilzeitmitarbeitern. Ebenso gibt es viele Schritte, von der
ersten Projektbesprechung bis zur endgiltigen Abrechnung und zum After-Sales-Service, die
wir kontinuierlich optimieren kdnnen. Beim ersten Kontakt mit einem Kunden sollten wir uns
bemuhen, uns gegenseitig kennenzulernen und die Bedurfnisse des Kunden vollstandig zu
berlcksichtigen. Wahrend des Projekts sollten wir die Interessen des Kunden maximal bertck-
sichtigen, ihm Arbeit abnehmen und ihn sogar dazu anhalten, uns bei der erfolgreichen Um-

setzung des Projekts zu unterstutzen.

In Bezug auf die Kundengewinnung ist es neben der aktiven Prasentation unserer selbst auch
wichtig, gute Beziehungen zu potenziellen Kunden zu pflegen. Wir bemUhen uns, den Men-

schen zu helfen und sogar viele Erfahrungen mit Kollegen zu teilen.

Unsere Energie ist begrenzt, sodass wir nicht in der Lage sind, alles perfekt zu machen. Als
Individuen sind wir winzig. Wir wollen unsere Fahigkeiten verbessern und gleichzeitig viele Fre-
unde gewinnen, aber die Energie reicht einfach nicht aus. Nach und nach kénnen wir nur noch
einen Aspekt gut machen und dann mit Freunden aus den vor- und nachgelagerten Bereichen

zusammenarbeiten.

Das ist wie bei den selbstverwalteten Medien. Ob man 10 Artikel, 50 Artikel, 100 Artikel oder
sogar 300 Artikel pro Jahr schreibt, der Aufwand ist doch sehr unterschiedlich. Naturlich scheint
es noch wichtiger zu sein, wie gut die Artikel geschrieben sind und wie sie beworben werden.
SchlieBlich gibt es heutzutage eine Flut von Artikeln.



Geschwister sollten klare Abrechnungen fuhren, die Interessen aller Parteien ausgleichen und
sicherstellen, dass alle zufrieden sind. Natlrlich sollte die tagliche Kommunikation und der
Umgang miteinander so ehrlich und angenehm wie mdéglich gestaltet werden. Man sollte die
eigenen Interessen klar im Blick haben und flr eine langfristige Zusammenarbeit auch mal
kleine Nachteile in Kauf nehmen, aber dennoch darauf achten, dass die Dinge fair geregelt

werden.

Die Entscheidung, wer ein Projekt erhalt, hangt oft davon ab, wer es mehr will und wer mehr Ein-
satz zeigt. FUr jemanden, der kein Interesse an einem Projekt hat, hat das Projekt keinen Wert.
Fur jemanden, der das Projekt unbedingt mochte, ist es sehr wichtig. Oft heilst es, dass ein
niedriger Preis der Schlissel zum Erfolg ist. Pinduoduo zeigt mehr Einsatz und kampft harter,
daher gibt es keine andere Wahl, als ihnen das Geld zu Uberlassen. Baidu hat das Konzept
der bezahlten Suchplatzierungen eingefihrt, um den Einsatz der Kunden zu bewerten. Apple
stellt seine iPhones her und verlangt ohne Ricksicht hohe Preise, um die Entschlossenheit der
Kunden auf die Probe zu stellen.

Im Geschaft geht es ums Geschaft. Freunde sind Freunde, Geschaft ist Geschaft. So ist die

Sache.

Softwareprojekte gibt es in vielen verschiedenen Arten. Wenn ein Kunde mit einer bestimmten
Art von Projekt auf uns zukommt, zum Beispiel ein Projekt, das Software und Hardware kom-
biniert, und wir Erfahrung in diesem Bereich haben, kdnnen wir entsprechende Materialien
zusammenstellen und dem Kunden Projekte in diesem Bereich vorschlagen. Besonders bei
Kunden, die zum ersten Mal mit uns in Kontakt treten, sollten wir moéglichst detaillierte Infor-
mationen bereitstellen, damit der Kunde uns umfassend kennenlernt. Das bedeutet auch, dass
wir, nachdem wir ein Projekt fur einen Kunden abgeschlossen haben, versuchen sollten, es zu
prasentieren. Wir sollten mit dem Kunden besprechen, ob wir das Projekt zeigen durfen, ob wir
es vollstandig prasentieren kdnnen, ob wir es nur vage darstellen durfen oder ob wir technis-
che Einblicke teilen kbnnen. Hier gibt es viel, was wir tun kdnnen, ahnlich wie bei uns selbst:
Was kann ich tun, welche Fahigkeiten habe ich, woflr kénnen mich die Leute ansprechen?
Hier gibt es viel Raum fur Bemuhungen und Entfaltung. Ich selbst mache das auch nicht gut
genug, bin zu faul, um den Kunden zu fragen, und habe Angst, sie zu stéren. Bei grolsen,
beschaftigten Kunden kdnnen wir uns vielleicht einmal im Jahr melden und sie Uber unsere
aktuelle Situation informieren. Vielleicht sind unsere groRen Kundenfreunde sehr beschaftigt
und haben keine Zeit, durch ihre sozialen Medien zu scrollen. Noch wichtiger ist, dass wir bei
jeder Zusammenarbeit unser Bestes geben, um die Dinge gut zu machen, und das gilt auch

flr jede Kommunikation.

Ich habe in meinem Artikel ,In 5 Jahren vom Praktikumsgehalt von 4.000 Yuan zum



jahrlichen Umsatz von 3 Millionen Yuan durch Unternehmertum! Tritt meinem Nebenprojekt-
Trainingscamp bei” erwahnt, dass ich im letzten Jahr einem Freund und seinem Team Projekte
vermittelt und Uber hundert Gruppen erstellt habe. Das war sehr bequem fir mich. Als ich
jedoch ernsthaft dariber nachdachte und mich mit Freunden unterhielt, erkannte ich, dass
ich meine Kanale diversifizieren und mehr Freunde gewinnen sollte. Auf diese Weise habe ich
einen besseren Uberblick tber die Branche und weiR, wie ich Ressourcen am besten zuordnen
kann. Unterschiedliche Teams sind mdglicherweise in verschiedenen Bereichen spezialisiert,
befinden sich in verschiedenen Regionen und verfolgen unterschiedliche Strategien. Ich werde
weiterhin Gruppen fur dieses Freundesteam erstellen und unsere Freundschaft sehr schatzen.
Allerdings werde ich einige Projekte an andere Freunde vergeben, um starkere Freundschaften
aufzubauen und mehr Kontakte zu knupfen. Vielleicht werde ich am Ende feststellen, dass
dieses Freundesteam doch das beste ist. Als Vermittler fir Outsourcing kann ich nur so viel
verdienen, und es gibt keine Moglichkeit, dies weiter zu optimieren, also Uberlasse ich es

einfach dem anderen. Vielleicht finde ich auch, dass es gut ist, mehr Freunde zu haben.

Mir ist bewusst, dass ich bei den hundert Gruppen, mit denen ich versucht habe, in Kontakt
zu treten, einige Dinge nicht gut gehandhabt habe. Ich habe nicht genug getan, um die Kun-
den Uber das Team zu informieren, und ich habe nicht das am besten geeignete Team fir den
jeweiligen Projekttyp gefunden. Dann haben Freunde auf mich zugekommen, und ich musste
auch meine Beziehungen pflegen, um mich bei ihnen zu bedanken. Auch das habe ich nicht
gut genug gemacht. Ein Freund hat mir ein Projekt im Wert von flnfzigtausend bis hundert-
tausend vorgestellt, ich habe ein Team gefunden, die Sache gut gemacht und hatte das Glick,
zweitausend zu verdienen. Wenn der Freund eines Tages eine Stellenanzeige in seinem Fre-
undeskreis postet, sollte ich sie dann teilen? Ich sollte meine eigenen Aufgaben gut erledigen

und gleichzeitig die Beziehungen pflegen.

Projekte an wen vergeben, Positionen an wen vergeben, Geld an wen verdienen. Hier gibt es
viel zu lernen, und durch den Kontakt mit verschiedenen Freunden habe ich viele Anregungen
erhalten. Esist wirklich nicht einfach, viel Wissen ist erforderlich, wie man langfristig mit Freun-
den zusammenarbeitet und wie man langfristig mit Kunden kooperiert. Mit der Zeit kbnnen wir
auch die Auswirkungen unserer eigenen Handlungen sehen. Also, streng dich an und arbeite
hart.
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