
项目找谁做，钱给谁挣

项目找谁做，岗位给谁干，钱给谁挣，这一系列的问题都是相似的。做了几十个项目，和几十个兼
职设计师工程师合作过，尝试对接了上百个项目后，然后再经历了两年多和合作过的朋友们的相
处，我大概明白了该怎么最好地处理这个问题。我这边也没有几个项目，没有什么了不起的，然而
总结反思是挺重要的，争取把事情做得更好。

举个例子。有很多例子可以举，这里只是匿名模糊讲一下，只是为了写点心得和朋友交流。有个朋
友找我做个产品，我看产品似乎有点大，还是打算介绍给朋友团队做。我想试试和 A团队合作。A

团队是我一个多年好朋友介绍，最近认识的，见面大家聊了半天。

这也是我好朋友聪明的地方。很多时候和人合作需要更稳固的关系，如果没有见过面那可能需要
好好见面聊聊天。如果在异地，那么发些公司资料和个人介绍，好好电话聊聊，也比较好。当在创
业时，朋友比较多事情比较多时，有时确实想不起来一些朋友。那么当我需要做某件事情时，可能
想不起来，没有去找这位朋友。时常发一下朋友圈更新一下自己的进展也挺好的，半个月一个月
的，如果我们需要朋友找上来跟我合作的话。那大家聊了半天的，这下子不会忘记了吧。确实。现
在出来做事情也是，很多时候得有 PPT，得有详细的公司介绍合作详情，才能更好和人合作。

A团队给出了一个报价，价格预估在多少万，包括设计和开发，模块包括 PC端、小程序端、接口
端和后台。朋友说有点贵。我如实介绍了团队 A 的情况，也说我可以再找两个团队问一问，问问
一些三四线城市的外包团队等的。为了不失去朋友的信任，也确实为朋友考虑，我顺口说了下保
留计划。

大家也都知道，我现在是个自由职业者，外包中介是我的一项工作。通常我跟朋友团队说的是，如
果项目进行顺利，5% 左右需要给到我这边。先尽量实惠给客户报价给客户做，其次也留一点钱给
我。因为我也不容易。我帮客户花好了这五万十万，是不是，我挣个几千块，也合情合理呢。做外
包项目，努力给客户交付满意的产品，当然不容易。然而，我这边这几年混圈子，难得有些朋友信
任我，难得遇到有需要做项目的朋友，也似乎不容易。

我意识到我跟 A 团队负责人见面聊了半天，比较熟悉情况。但是我朋友，通过我说的几段话，未
必有我这样了解和信任 A 团队。我向 A 团队要了更多的资料，包括可在线访问的项目案例，公司
介绍网站，样例合同的。这些事情都在告诉客户，跟 A 团队合作起来，实际会是怎么样的。A 团
队做事认真细心程度如何。

至于有点贵的报价，我想来想去不知如何处理。给一份报价详情，确实很费劲，只是一个报价预估
其实就足矣了。以前我做外包公司时，我做过很多份报价详情。我先有个总价，其次把总价给各功
能分下去。对客户这边是这样。然而我内部，则是对兼职员工做一份成本规划表。A团队负责人跟
我说，随便弄一下报价详情也意义不大，其次客户情况不大了解，也不大熟，花半天一天时间弄也
很耗费精力。这很有道理。

那我怎么说服客户这个报价呢，怎么给客户安利 A 团队呢。我意识到我没法安利客户 A 团队。虽
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然我们也是加了几年微信的朋友，是我之前做的一个外包项目的团队成员，后来出来创业这种。我
们也聊得很好，交流创业心得等的。然而毕竟是钱啊，毕竟一个项目五万十万的。我想，我只能让
客户再接触一下其他团队，感受一下市场。A团队说这个报价很实惠了。确实，按人月的算，几个
人，人均公司一万的算，做两个多月，也似乎是这么回事。然而客户这边希望的是最实惠最靠谱。

我很难做人。我意识到我已经不能去想，我是否能挣到钱了。我要彻底地站在客户这边考虑。毕竟
他是金主，他是花钱的。这确实是的，到处打听一下，软件外包团队特别多。朋友找上我，说明是
难得的信任。我得先帮朋友办好事，才可能最后有个几千块钱挣一下。

所以，我要怎么说服客户呢。只好再帮忙找两个团队报价一下。这两个团队的负责人也是很好的
朋友，要么几年微信好友，一直互相有联系，尝试对接过项目，或者见过面好好聊过天。我把情况
如实也跟这两个团队说了，把产品说明文档发过去，让两团队给个大概报价，给个总价格。

我意识到，我作为外包中介，其实要做的是，去沟通，去把乙方团队的资料都尽可能要到，提前搞
清楚跟乙方团队合作起来会是怎么样。接着要尊重乙方团队，珍惜他们的时间。索要他们的公司
资料、团队介绍、项目案例和合同样例的，都很合理。这也是乙方团队应该提供给客户的，是乙方
团队要提前准备好的。接着对于这个特定的项目，索要一份能花半小时预估好的总价也是合理的。
大家都很忙，大家时间都很宝贵。甲方也要为乙方着想。

所以就这样，和三个团队去沟通，获取到详细的介绍，然后有个总价预估。然后我这边再和客户沟
通，让客户来选。看看客户这边是怎么思考的，更看重什么，是看重价格，还是看重认真细心的做
事态度，或者看重团队实力，还是看重同城的便利性，沟通的顺畅等的。在获取到初步报价时，客
户了解了候选团队后，有进一步意向的，再让客户和候选团队沟通等的，看看彼此沟通是否顺畅。

接着既然客户要选团队，那就要公平竞争。我在和后来的两个团队沟通时，不能透露 A 团队的报
价，甚至不能透露客户觉得有点贵。公平地竞争，把一切事情都做得公平合理。

上面的例子，讲述了一个详细的如何服务客户的案例，如何为各方尽可能考虑，如何让各方尽可
能满意的案例。

接着同样，如果让我找团队，找自由职业者，找兼职工程师，也同样是这样。我要尽可能地了解工
程师。如果没有合作过，那么尽可能搞清楚合作了后会是怎么样的。代码写得如何，做事态度如何，
酬劳贵不贵。当项目出现意外时，最后客户不满意或者客户中途取消项目等，大家能否坦诚地把
事情说清楚，承担相应的责任呢。我说过，我可以谈下一个项目管一个项目，可以不挣钱，但我不
希望我亏钱。也可能是我以前经验不足，各种事情没有做好，和客户谈项目时，没有把需求梳理得
非常清楚，没有最努力服务好客户等。所以导致了个别项目出现意外。这也是我要学习和反思的。

市场经济，市场主义，市场是多么美妙的一个词。我们上面所说的从三个团队里选，让三个团队公
平地竞争，便是用市场公平竞争的法则。我们当然希望能真实了解到一百个团队，从中挑个最好
的。我们当然希望能真实了解到一百个候选人，从中挑到最好的人来公司。这无可厚非。市场那只
无形的手，无时无刻不在围绕着我们的生活。
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了解又有了解的成本，需要付出时间和精力。最后会怎么样呢。就好像我们买东西，货比三家，挑
来挑去。这取决于我们自身，要我们特别懂货，才能挑到各方面满意的。软件项目比较复杂，不同
团队不同公司不同的人做出来，是其实有挺大不同的。

对于我而言，也渐渐明白了，跟谁亲，也不如跟钱亲。总之，得先过好自己的生活。能诚实本分挣
到钱，是很好的事情。能和朋友们长期合作挣到钱是很好的事情。我把事情做得公平合理，也是希
望能一直挣到钱，能赢得朋友们的信任。

当我从客户那里拿到一个十万的项目，我组建了一个团队做，最后我从中挣了两万。那就不要抱怨
自己挣得少。不要等没有项目做的时候，后悔以前有很多项目做的时候为什么没有多分点钱。当
时大家谈的就是这样，我也是这样分钱的。花出去的钱，就像泼出去的水。同样，就像我的客户
们，他们的项目也可能会失败，他们虽然可能会抱怨一路的合作伙伴，然而当初过去的也过去了。
我挣的钱也都花完了，衣食住行可样样都是钱。

所以我想，这也是为什么我觉得这价格算是合理的了，客户还是让我再问问别的团队。客户是聪
明的，客户很会做生意。

如果我想挣多点，我可以去问多一点人，去找到最合适最实惠的合作伙伴。如果我懒得去问，那我
自己就要安心挣这些。合作伙伴们，想挣多一点，就得自己去多拓展客户。我做了很多次甲方乙
方，两边都比较清楚。就像我努力写文章，分享一些心得，时常朋友圈活跃一下一样，我在努力开
拓客户。

我们要从方方面面提升自己。最重要的是提高自己的专业技能，每个项目都努力做成案例标杆。如
何把项目做到最好，这方面是有很多可以琢磨提升的。对于价格和服务，我们可以选择自己的路
线，是走苹果路线，还是走小米性价比路线。我们是服务高端客户，还是服务大众客户。又如何长
期地服务客户，长期地把生意做下去呢。作为公司，我们怎么选用我们的合作伙伴，合伙形式，全
职员工或兼职员工等。同样从刚开始谈项目，到最后项目交付尾款签收，到售后服务，这些环节也
都是我们可以不断做到最好的。刚接触客户，我们是否努力让双方了解彼此，是否能彻底为客户
考虑。项目进行时，我们是否最大为客户考虑，让客户省心省力，甚至为了做好项目，也催促客户
配合等。

至于获客这块，我们除了主动展示自己之外，也要和潜在客户们都保持良好的关系。我们努力去
帮助人们，甚至分享很多经验给同行们。

我们精力都有限，以至于我们没法做好方方面面的事情。作为个人，我们是渺小的。要提升技能，
又要广交朋友，精力总是不够用的。我们渐渐只能把一个环节做好，接着和上下游的朋友们去合
作。

这就像自媒体。我们一年写 10篇文章，一年写 50篇文章，一年写 100篇文章，一年写 300篇文章，
这努力程度还是很不一样的。当然似乎更重要的是，写得如何，宣传如何。毕竟现在文章太多了。

亲兄弟明算账，平衡好各方利益，做到大家都心服口服。当然，平时的沟通相处也尽量真诚愉快地
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进行。心中要把利益算清楚，为了长期的合作可以稍微吃亏一些，但也要尽量把事情做得公平。

项目找谁做，也时常取决于谁更想要，谁更有诚意。对不渴望项目的人来说，项目对他没有价值。
对渴望项目的人来说，项目很重要。时常人们说，低价是王道。拼多多更有诚意，更拼命，所以没
得办法，大家的钱只好给他挣。百度想出了竞价排名这个玩意，来给客户们的诚意定个价。苹果，
把它的手机做好，也无情地给手机定个高价，来考验群众的诚意。

在商言商啊。朋友是朋友，生意是生意。事情就是这样。

软件项目也有很多类型。当客户找上来一类项目的时候，比如软硬件结合的，如果我们有这方面
经验，也可以整理出这方面的一份资料，发这方面的项目给客户。尤其是那些初次接触的客户，我
们要尽量提供详细的资料，让客户全方面了解我们。这也意味着我们给客户做了项目，做完之后
我们尽量展示出来。跟客户沟通好，我们是否可以展示项目，可以全部展示，还是模糊展示，还是
可以分享技术心得等的。这里我们有很多可以做的，就像我们个人，我会做什么，我都会什么技
能，人们可以找我做什么，这里有挺多可以努力发挥的。我也做得不够好，懒得去问客户，怕打扰
客户等的。对于一些忙碌的大客户，我们可以一年半载问候一下，向对方更新一下我们的情况。也
许大客户朋友们都很忙碌，朋友圈也没有空来刷。更重要的是，每次合作要努力把事情做好，每次
沟通也是。

我之前在文章《5 年时间，从实习工资 4 千到创业年营收 300 万！加入我的副业训练营》提到说，
我过去一年多，一直给一个朋友团队介绍项目，拉了一百多个群。这样做我很省心。当我认真考虑
这件事情的时候，也和朋友聊，我还是要分散一下渠道，交多一些朋友。这样，我对业界情况更清
楚，知道怎么去最好匹配资源。不同团队可能擅长做不同的事情，不同团队在不同区域，不同团队
走不同路线。我也依然还是会给这个朋友团队拉群，很珍视我们的友谊。然而会分出来一些项目，
去和一些朋友去建立更坚固的友谊，有更多的来往。也许最后我发现还是这个朋友团队好。我这
样做外包中介，也就能挣这一点钱了，没法再优化了，还是都交给对方吧。也许我发现，兄弟多一
些也挺好。

我意识到尝试对接的一百个群，这里有些事情我没有处理好。没有尽量让客户了解团队，没有根
据项目的类型而为客户找最匹配合适的团队。然后朋友找上我，我也要打点我这边的关系，去答
谢朋友等的。我也没有努力处理好。朋友介绍给我一个五万十万的项目，我帮找好了团队，把事情
做好了，我也有幸挣了个两千的。朋友改天在朋友圈发招聘广告，我要不要帮忙转一下呢。做好自
己的份内事，也尽量维护好关系。

项目找谁做，岗位给谁干，钱给谁挣。这里很多学问，接触各种朋友，他们给了我不少启发。这确
实不好弄，很多学问，如何长期做和朋友相处下去，如何和客户长期合作下去。时间久了，我们也
能看到当初自己的所作所为带来的影响。所以，努力干吧。
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