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簽約前五分鐘

發包做網站前，

一定要問的五個問題

這五題問完，可以避開這一行八成的糾紛。不是要你來找我 —— 是不希望你
被坑。問完覺得對方答得好，就放心給他做。

適合：正在找人做網站、或已經在談報價的人

怎麼用

把這五題直接傳給廠商，或在通話時照著問。願意把答案寫進合約的，才算數 —— 口頭說「當然是
你的」沒有任何效力。

每一題我都寫了「好的答案」跟「該警覺的答案」，對照著看就行。

問題一：網域登記在誰名下？

網域就是你的網址（例如 yourname.com ）。這是整件事裡最容易出事、也最難補救的一項。

對方會怎麼說

好的答案 「登記在你名下，帳號密碼給你，我只是幫你設定。」

要警覺 「我們統一管理比較方便」「這個技術性的東西你不用管」

為什麼這題排第一

網域在對方名下＝你的網址是租的。哪天不合作了，他不放，你多年累積的搜尋結果、名片上印的

網址、客戶記得的地址，全部歸零，而且法律上你很難主張。

這不是假設 —— 這是這一行最常見的糾紛型態。



問題二：上線之後誰維護？費用多少？

網站不是做完就沒事。主機要續費、憑證要更新、系統要修補。這些不做，網站會在某天突然變成「不安

全」或直接打不開。

對方會怎麼說

好的答案 「年費 X 元，包含 A、B、C。不續也可以，我把東西完整移交給你。」（金額與項目都

講得出來）

要警覺 「都幫你用好了免煩惱」（沒說多少錢）、「維護費之後再說」

重點不是便宜或貴，是講不講得出具體項目與金額。含糊的維護費，第二年會變成你沒預期的支出。

問題三：之後要改東西，怎麼算？

「改」有兩種，價差很大，但很多人簽約時沒分清楚：

改文字 —— 換一段介紹、改電話、加一則見證。這類通常應該免費或很便宜

改結構 —— 增加一個新區塊、改版面配置、加功能。這類收費合理

對方會怎麼說

好的答案 「上線後 N 天內文字修改不限次數；版面結構調整每次另計，大概 X 元。」

要警覺 「都可以改啊」（沒有範圍）、「小改都免費」（沒定義什麼叫小）

這題是關係破裂的最大來源

沒講清楚範圍，雙方都會覺得對方不合理：你覺得「只是改個字也要收錢」，他覺得「改到第八次還

在免費」。

要求把範圍寫進報價單。寫下來對雙方都好。

問題四：資料我能不能自己帶走？

如果你的網站會累積東西 —— 客戶留的表單、預約紀錄、名單 —— 那些是你的資產。



對方會怎麼說

好的答案 「隨時可以匯出成 Excel／CSV，你自己下載。」

要警覺 「我幫你整理好寄給你」（等於他決定你什麼時候拿得到）、「我們的系統沒有這個功能」

順便問：網站的原始檔案給不給？如果之後你想換人做，有原始檔就能接手，沒有就得整個重做。

問題五：如果我不續約了，會怎樣？

這一題最少人問，但它會逼出前面四題的真話。

對方會怎麼說

好的答案 「網域轉給你、檔案給你、告訴你怎麼自己接管。想找別人接手我也配合。」

要警覺 「不續約網站就會關掉」「那要另外談」、或是講不出流程

觀察重點不是答案，是反應

問這題的時候，注意對方是坦然回答還是開始閃。

一個把服務做得長久的人，不會怕你問離開之後的事 —— 因為他知道你不會想走。會閃的通常是靠
綁住你來留客的。

問完之後

五項全中，這個廠商基本上可以放心給他做。

五題的答案都要到了

對方願意把答案寫進報價單或合約

報價單上寫清楚：包含什麼、不包含什麼

時程的起算點寫清楚（是「簽約後」還是「素材到位後」）

付款方式與階段講清楚



最後一句真話

價格高低不是重點，講不講得清楚才是。

一個報價便宜但每題都含糊的人，最後付出的成本通常比較高 —— 不是錢，是時間跟心情。
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