
項目找誰做，錢給誰賺

項目找誰做，崗位給誰幹，錢給誰掙，這一系列的問題都是相似的。做了幾十個項目，和幾十個
兼職設計師工程師合作過，嘗試對接了上百個項目後，然後再經歷了兩年多和合作過的朋友們的
相處，我大概明白了該怎麼最好地處理這個問題。我這邊也沒有幾個項目，沒有什麼了不起的，
然而總結反思是挺重要的，爭取把事情做得更好。
舉個例子。有很多例子可以舉，這裡只是匿名模糊講一下，只是為了寫點心得和朋友交流。有個
朋友找我做個產品，我看產品似乎有點大，還是打算介紹給朋友團隊做。我想試試和 A團隊合作。
A團隊是我一個多年好朋友介紹，最近認識的，見面大家聊了半天。
這也是我好朋友聰明的地方。很多時候和人合作需要更穩固的關係，如果沒有見過面那可能需要
好好見面聊聊天。如果在異地，那麼發些公司資料和個人介紹，好好電話聊聊，也比較好。當在
創業時，朋友比較多事情比較多時，有時確實想不起來一些朋友。那麼當我需要做某件事情時，
可能想不起來，沒有去找這位朋友。時常發一下朋友圈更新一下自己的進展也挺好的，半個月一
個月的，如果我們需要朋友找上來跟我合作的話。那大家聊了半天的，這下子不會忘記了吧。確
實。現在出來做事情也是，很多時候得有 PPT，得有詳細的公司介紹合作詳情，才能更好和人合
作。
A團隊給出了一個報價，價格預估在多少萬，包括設計和開發，模塊包括 PC端、小程序端、接口
端和後台。朋友說有點貴。我如實介紹了團隊 A的情況，也說我可以再找兩個團隊問一問，問問
一些三四線城市的外包團隊等的。為了不失去朋友的信任，也確實為朋友考慮，我順口說了下保
留計劃。
大家也都知道，我現在是個自由職業者，外包中介是我的一項工作。通常我跟朋友團隊說的是，
如果項目進行順利，5%左右需要給到我這邊。先盡量實惠給客戶報價給客戶做，其次也留一點錢
給我。因為我也不容易。我幫客戶花好了這五萬十萬，是不是，我掙個幾千塊，也合情合理呢。
做外包項目，努力給客戶交付滿意的產品，當然不容易。然而，我這邊這幾年混圈子，難得有些
朋友信任我，難得遇到有需要做項目的朋友，也似乎不容易。
我意識到我跟 A團隊負責人見面聊了半天，比較熟悉情況。但是我朋友，通過我說的幾段話，未
必有我這樣了解和信任 A團隊。我向 A團隊要了更多的資料，包括可在線訪問的項目案例，公司
介紹網站，樣例合同的。這些事情都在告訴客戶，跟 A團隊合作起來，實際會是怎麼樣的。A團隊
做事認真細心程度如何。
至於有點貴的報價，我想來想去不知如何處理。給一份報價詳情，確實很費勁，只是一個報價預
估其實就足矣了。以前我做外包公司時，我做過很多份報價詳情。我先有個總價，其次把總價給
各功能分下去。對客戶這邊是這樣。然而我內部，則是對兼職員工做一份成本規劃表。A團隊負
責人跟我說，隨便弄一下報價詳情也意義不大，其次客戶情況不大了解，也不大熟，花半天一天
時間弄也很耗費精力。這很有道理。
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那我怎麼說服客戶這個報價呢，怎麼給客戶安利 A團隊呢。我意識到我沒法安利客戶 A團隊。雖
然我們也是加了幾年微信的朋友，是我之前做的一個外包項目的團隊成員，後來出來創業這種。
我們也聊得很好，交流創業心得等的。然而畢竟是錢啊，畢竟一個項目五萬十萬的。我想，我只
能讓客戶再接觸一下其他團隊，感受一下市場。A團隊說這個報價很實惠了。確實，按人月的算，
幾個人，人均公司一萬的算，做兩個多月，也似乎是這麼回事。然而客戶這邊希望的是最實惠最
靠譜。
我很難做人。我意識到我已經不能去想，我是否能掙到錢了。我要徹底地站在客戶這邊考慮。畢
竟他是金主，他是花錢的。這確實是的，到處打聽一下，軟件外包團隊特別多。朋友找上我，說
明是難得的信任。我得先幫朋友辦好事，才可能最後有個幾千塊錢掙一下。
所以，我要怎麼說服客戶呢。只好再幫忙找兩個團隊報價一下。這兩個團隊的負責人也是很好的
朋友，要麼幾年微信好友，一直互相有聯繫，嘗試對接過項目，或者見過面好好聊過天。我把情
況如實也跟這兩個團隊說了，把產品說明文檔發過去，讓兩團隊給個大概報價，給個總價格。
我意識到，我作為外包中介，其實要做的是，去溝通，去把乙方團隊的資料都盡可能要到，提前
搞清楚跟乙方團隊合作起來會是怎麼樣。接著要尊重乙方團隊，珍惜他們的時間。索要他們的公
司資料、團隊介紹、項目案例和合同樣例的，都很合理。這也是乙方團隊應該提供給客戶的，是
乙方團隊要提前準備好的。接著對於這個特定的項目，索要一份能花半小時預估好的總價也是合
理的。大家都很忙，大家時間都很寶貴。甲方也要為乙方著想。
所以就這樣，和三個團隊去溝通，獲取到詳細的介紹，然後有個總價預估。然後我這邊再和客戶
溝通，讓客戶來選。看看客戶這邊是怎麼思考的，更看重什麼，是看重價格，還是看重認真細心
的做事態度，或者看重團隊實力，還是看重同城的便利性，溝通的順暢等的。在獲取到初步報價
時，客戶了解了候選團隊後，有進一步意向的，再讓客戶和候選團隊溝通等的，看看彼此溝通是
否順暢。
接著既然客戶要選團隊，那就要公平競爭。我在和後來的兩個團隊溝通時，不能透露 A團隊的報
價，甚至不能透露客戶覺得有點貴。公平地競爭，把一切事情都做得公平合理。
上面的例子，講述了一個詳細的如何服務客戶的案例，如何為各方盡可能考慮，如何讓各方盡可
能滿意的案例。
接著同樣，如果讓我找團隊，找自由職業者，找兼職工程師，也同樣是這樣。我要盡可能地了解
工程師。如果沒有合作過，那麼盡可能搞清楚合作了後會是怎麼樣的。代碼寫得如何，做事態度
如何，酬勞貴不貴。當項目出現意外時，最後客戶不滿意或者客戶中途取消項目等，大家能否坦
誠地把事情說清楚，承擔相應的責任呢。我說過，我可以談下一個項目管一個項目，可以不掙錢，
但我不希望我虧錢。也可能是我以前經驗不足，各種事情沒有做好，和客戶談項目時，沒有把需
求梳理得非常清楚，沒有最努力服務好客戶等。所以導致了個別項目出現意外。這也是我要學習
和反思的。
市場經濟，市場主義，市場是多麼美妙的一個詞。我們上面所說的從三個團隊裡選，讓三個團隊
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公平地競爭，便是用市場公平競爭的法則。我們當然希望能真實了解到一百個團隊，從中挑個最
好的。我們當然希望能真實了解到一百個候選人，從中挑到最好的人來公司。這無可厚非。市場
那隻無形的手，無時無刻不在圍繞著我們的生活。
了解又有了解的成本，需要付出時間和精力。最後會怎麼樣呢。就好像我們買東西，貨比三家，
挑來挑去。這取決於我們自身，要我們特別懂貨，才能挑到各方面滿意的。軟件項目比較複雜，
不同團隊不同公司不同的人做出來，是其實有挺大不同的。
對於我而言，也漸漸明白了，跟誰親，也不如跟錢親。總之，得先過好自己的生活。能誠實本分
掙到錢，是很好的事情。能和朋友們長期合作掙到錢是很好的事情。我把事情做得公平合理，也
是希望能一直掙到錢，能贏得朋友們的信任。
當我從客戶那裡拿到一個十萬的項目，我組建了一個團隊做，最後我從中掙了兩萬。那就不要抱
怨自己掙得少。不要等沒有項目做的時候，後悔以前有很多項目做的時候為什麼沒有多分點錢。
當時大家談的就是這樣，我也是這樣分錢的。花出去的錢，就像潑出去的水。同樣，就像我的客
戶們，他們的項目也可能會失敗，他們雖然可能會抱怨一路的合作夥伴，然而當初過去的也過去
了。我掙的錢也都花完了，衣食住行可樣樣都是錢。
所以我想，這也是為什麼我覺得這價格算是合理的了，客戶還是讓我再問問別的團隊。客戶是聰
明的，客戶很會做生意。
如果我想掙多點，我可以去問多一點人，去找到最合適最實惠的合作夥伴。如果我懶得去問，那
我自己就要安心掙這些。合作夥伴們，想掙多一點，就得自己去多拓展客戶。我做了很多次甲方
乙方，兩邊都比較清楚。就像我努力寫文章，分享一些心得，時常朋友圈活躍一下一樣，我在努
力開拓客戶。
我們要從方方面面提升自己。最重要的是提高自己的專業技能，每個項目都努力做成案例標杆。
如何把項目做到最好，這方面是有很多可以琢磨提升的。對於價格和服務，我們可以選擇自己的
路線，是走蘋果路線，還是走小米性價比路線。我們是服務高端客戶，還是服務大眾客戶。又如
何長期地服務客戶，長期地把生意做下去呢。作為公司，我們怎麼選用我們的合作夥伴，合夥形
式，全職員工或兼職員工等。同樣從剛開始談項目，到最後項目交付尾款簽收，到售後服務，這
些環節也都是我們可以不斷做到最好的。剛接觸客戶，我們是否努力讓雙方了解彼此，是否能徹
底為客戶考慮。項目進行時，我們是否最大為客戶考慮，讓客戶省心省力，甚至為了做好項目，
也催促客戶配合等。
至於獲客這塊，我們除了主動展示自己之外，也要和潛在客戶們都保持良好的關係。我們努力去
幫助人們，甚至分享很多經驗給同行們。
我們精力都有限，以至於我們沒法做好方方面面的事情。作為個人，我們是渺小的。要提升技能，
又要廣交朋友，精力總是不夠用的。我們漸漸只能把一個環節做好，接著和上下游的朋友們去合
作。
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這就像自媒體。我們一年寫 10篇文章，一年寫 50篇文章，一年寫 100篇文章，一年寫 300篇文
章，這努力程度還是很不一樣的。當然似乎更重要的是，寫得如何，宣傳如何。畢竟現在文章太
多了。
親兄弟明算賬，平衡好各方利益，做到大家都心服口服。當然，平時的溝通相處也盡量真誠愉快
地進行。心中要把利益算清楚，為了長期的合作可以稍微吃虧一些，但也要盡量把事情做得公平。
項目找誰做，也時常取決於誰更想要，誰更有誠意。對不渴望項目的人來說，項目對他沒有價值。
對渴望項目的人來說，項目很重要。時常人們說，低價是王道。拼多多更有誠意，更拼命，所以
沒得辦法，大家的錢只好給他掙。百度想出了競價排名這個玩意，來給客戶們的誠意定個價。蘋
果，把它的手機做好，也無情地給手機定個高價，來考驗群眾的誠意。
在商言商啊。朋友是朋友，生意是生意。事情就是這樣。
軟件項目也有很多類型。當客戶找上來一類項目的時候，比如軟硬件結合的，如果我們有這方面
經驗，也可以整理出這方面的一份資料，發這方面的項目給客戶。尤其是那些初次接觸的客戶，
我們要盡量提供詳細的資料，讓客戶全方面了解我們。這也意味著我們給客戶做了項目，做完之
後我們盡量展示出來。跟客戶溝通好，我們是否可以展示項目，可以全部展示，還是模糊展示，
還是可以分享技術心得等的。這裡我們有很多可以做的，就像我們個人，我會做什麼，我都會什
麼技能，人們可以找我做什麼，這裡有挺多可以努力發揮的。我也做得不夠好，懶得去問客戶，
怕打擾客戶等的。對於一些忙碌的大客戶，我們可以一年半載問候一下，向對方更新一下我們的
情況。也許大客戶朋友們都很忙碌，朋友圈也沒有空來刷。更重要的是，每次合作要努力把事情
做好，每次溝通也是。
我之前在文章《5年時間，從實習工資 4千到創業年營收 300萬！加入我的副業訓練營》提到說，
我過去一年多，一直給一個朋友團隊介紹項目，拉了一百多個群。這樣做我很省心。當我認真考
慮這件事情的時候，也和朋友聊，我還是要分散一下渠道，交多一些朋友。這樣，我對業界情況
更清楚，知道怎麼去最好匹配資源。不同團隊可能擅長做不同的事情，不同團隊在不同區域，不
同團隊走不同路線。我也依然還是會給這個朋友團隊拉群，很珍視我們的友誼。然而會分出來一
些項目，去和一些朋友去建立更堅固的友誼，有更多的來往。也許最後我發現還是這個朋友團隊
好。我這樣做外包中介，也就能掙這一點錢了，沒法再優化了，還是都交給對方吧。也許我發現，
兄弟多一些也挺好。
我意識到嘗試對接的一百個群，這裡有些事情我沒有處理好。沒有盡量讓客戶了解團隊，沒有根
據項目的類型而為客戶找最匹配合適的團隊。然後朋友找上我，我也要打點我這邊的關係，去答
謝朋友等的。我也沒有努力處理好。朋友介紹給我一個五萬十萬的項目，我幫找好了團隊，把事
情做好了，我也有幸掙了個兩千的。朋友改天在朋友圈發招聘廣告，我要不要幫忙轉一下呢。做
好自己的份內事，也盡量維護好關係。
項目找誰做，崗位給誰幹，錢給誰掙。這裡很多學問，接觸各種朋友，他們給了我不少啟發。這
確實不好弄，很多學問，如何長期做和朋友相處下去，如何和客戶長期合作下去。時間久了，我
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們也能看到當初自己的所作所為帶來的影響。所以，努力幹吧。
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