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寻找职业第二曲线

李和风

下 午 4 点 半 ，在 一 声 声“ 老 师 再

见”中，翁小莉与孩子们告别，驱车前

往下一个工作地点——超市。

傍晚，幼儿保育师翁小莉变身超

市分拣员翁小莉，一手举扫码枪，一手

推购物车，在系统发单、催单的滴滴声

中穿梭于货架间。不多时，她购物车

里活蹦乱跳的虾、热气腾腾的馒头等

就会由配送员送达附近居民家。

在超市，和她一起兼职的还有附

近的大学生、全职妈妈等。近年来，不

少人开始利用业余时间从事副业。从

传统的家教、写作到新兴的网约车司

机、做 AI 数据标注，人们用副业打破

职 业 的 边 界 ，用 零 工 填 补 生 活 的 空

白。多种多样的副业不仅提供了增加

收入的渠道，也见证着时代与生产力

的变迁。

双面互联网

“一周涨了 4.5 万粉丝，像做梦一

样。”对小红书博主苑思琦来说，社交

平台为自己拓展了第二事业空间。

2023 年，苑思琦本着“上班那么

苦，下班回家一定要开心点”的想法，

把自己在上海老弄堂里 10 平方米的

出租屋改造一新，并将改造过程发到

网上。然而，在家居博主赛道上，10

平方米的空间过于拥挤，“我连一个电

冰箱的广告都接不到，因为屋里没地

方放”。

摸爬滚打半年多，攒下 2.6 万粉

丝，她决定转型做个人 IP 博主，分享

自己做编导工作的日常，顺便开了一

个名叫“挑战 1 个月教会普通人做自

媒体”的系列栏目。谁知这个系列一

经发布就火了，不少网友在评论区留

言“求带”，苑思琦开始思考：能不能转

行到 MCN 机构（新的网红经纪运作

模式）做自媒体博主孵化工作呢？

等待面试结果的一周时间，她的

作品流量突飞猛进，账号涨粉 4.5 万，

帮助她拿到了 MCN 机构的入场券。

“或许是天时地利，正好在找工作的时

候涨粉，才有了如今的我。”苑思琦说。

当人们把社交媒体平台当作搜索

引擎，就会发现几乎在各个领域，都有

像苑思琦一样分享信息的人，这给普

通人做副业提供了无限可能。

过年回家宠物怎么喂？父母异地

就医能不能请人陪护？孩子写作业不

专心，能不能请大学生陪读？互联网

平台方便了人们发布需求，在每一份

需求背后都蕴藏着副业商机。今年春

节期间，在公司值班的胡楠没有回家，

利用休息时间帮人上门喂猫挣了 1.5

万元。

“现在我上门去喂的猫基本是老

客户，一天最多要跑 20 家，老客户推

荐来的新客户我已经接不下了。”胡楠

伸出自己的手，上面有每天洗消几十

次留下的干裂纹，也有被小猫抓咬留

下的疤痕。

2022 年底，胡楠在短视频平台上

看到了别人上门喂猫的视频，心动于

这份工作既能挣钱又能撸猫，便开始

在各个平台注册账号准备接单。从

2023 年 4 月接到第一单到积累了较为

稳定的客源，她花了近半年时间。凭借

细致认真，胡楠从养宠平台积累了大量

需要上门喂猫服务的回头客。“有的小

猫怕生，吃饭的时候不愿意被看着；有

的小猫黏人，喜欢被拍屁股。”胡楠讲起

老客户家小猫的习性如数家珍，“我最

喜欢的是一只小起司猫，太可爱了，每

次我都愿意多陪它玩一会儿。”

意想不到的是，“春节上门喂猫收

入 1.5 万”被营销号搬上热搜后，有人

质疑胡楠是在给养宠平台拉新引流、

“割韭菜”。胡楠很无奈，觉得网友只

看到了收入，没看到背后的辛苦。

在陪诊、家教、宠物托管等服务业

领 域 ，过 多 的 人 员 涌 入 带 来 了 价 格

战。但“一分价钱一分货”的道理仍然

成立，无节制降价看似让消费者获益，

实则导致服务质量参差不齐。因此，

长期从业的服务者往往更注重专业

性，通过考取相关证件等途径提升自

己的能力。

“用互联网赚钱”还意味着将自己

的一部分生活暴露在陌生人眼前。“吃

互联网这口饭注定会被评价、吐槽。”

虽然苑思琦从做家居博主时期就接受

了“让陌生人看自己的家”这一事实，

但她也会因陌生网友的吐槽和质疑偷

偷哭泣。不过，她说现在已经能做到

更客观地对待他人的评价，“因为质疑

或许能让内容的流量更好”。

看得见的收益

探索副业的原因有很多，但增加

收入一定是最直接的动力。

如果不是兼职做自媒体，苑思琦

没想到能在短短一年内从月租 2500

元的合租小卧室搬进三室一厅的整租

房。曾经，这位家居博主的小家甚至

没有晾衣服的地方，湿衣服搭在常年

不见光的走廊上很难晾干。“那时候，

我每天早上需要把衣服用吹风机吹

干，再穿去上班。”她说。

在粉丝量超 10 万并开始孵化博

主后，苑思琦的平均月收入已达到 5万

元左右，她不仅在上海重新租了一套

大房子，还给妈妈在老家买了一套小

房子用于养老住。

2023 年，翁小莉所在的幼儿园停

业了，她被迫离开工作了十几年的单

位，重新入职一家私立幼儿园。可危

机感缠绕着翁小莉，她决定做一份副

业，增加收入、贴补家用，于是超市分

拣员成为选择。

今年 3 月，翁小莉连续工作 26 天，

每 天 分 拣 4 个 小 时 ，计 件 工 资 合 计

1595.03 元。“跑前跑后、爬上爬下，十

八般武艺不在话下，管它是 5 升水还

是 10 斤米，左手拎右手扛，零下 18 摄

氏度的冷库又何妨？全部打包完一

单，净赚 1.275 元。你说赚钱难不难？”

翁小莉说，虽然钱不多，但她很满足，

因 为 挣 钱 这 个 过 程 让 自 己 很 有 安

全感。

对刚步入社会的年轻人来说，多

渠道增加收入能让生活更有确

定感。大学毕业两年后，戴

蒙德靠兼职写作赚了 10 万元。“最开

始写了一年书评无人问津。”戴蒙德写

到第 46 篇时，终于有一家出版社联系

他，于是拿到了第一笔稿费。从那以

后，他不断钻研平台规律、社会热点，

持续在各平台发表书评、影评、职场心

得，偶尔也接一些短视频文案单。后

来，拥有良好文字功底和 3 万粉丝知

乎账号的他跳槽到一家新媒体公司，

收入也随之增长。

而胡楠之所以能在上门喂猫的同

行中脱颖而出，是因为给客户提供了

更多情绪价值。每次上门喂猫，她都

会带上拍立得相机为每只小猫拍照，

再把照片留在主人家。不少客户回到

家后都会被这份惊喜感动，下次出远

门就会第一个想到请她帮忙照看宠

物。久而久之，回头客介绍新顾客，客

源越来越多，单价也随之提高。

在一些服务领域，从业者想获得

稳定收入，会努力构建固定的客源网

络。部分经验丰富的服务人员还会逐

步转型为资源协调者，通过整合需求

对接更多客户和同行。

全职妈妈王秀敏做了半年陪诊

师，从“蹲在群里抢单”发展到“自己给

新人派单”。“如果只依靠平台发单，客

户在平台支付 298 元购买 4 个小时的

陪 诊 服 务 ，到 我 手 里 可 能 只 有 200

元。如果是偏远的医院，去掉油费基

本赚不了什么钱。”王秀敏说，经验丰

富的陪诊师一般都会建立自己的客户

网络，很少从平台接单。一方面因为

平台抽成高，另一方面也需要拼手速：

群里几百个人，平台发 1 单，5 秒钟内

就会被人抢走。

做了半年陪诊师后，王秀敏拥有

了自己的稳定客户群体，基本上只接

老客户或他们推荐来的新客户，平均

月收入达到 1 万元左右。自己顾不上

时，还会分发给新入行的小伙伴来做。

看不见的收获

物质财富以外，经营副业也会带

来其他收获。

兼职可以有很多种，为什么单单

选择了听起来最累的分拣员？翁小莉

开心地说：“其实是想免费健身。”之

前，她会花上万元去健身房做功能性

训练，练习瑜伽、普拉提。现在每天在

超市走 1 万多步，快走、急停，加上搬

运、上爬下跳，腰围小了一圈，提高身

体素质的同时还挣了外快。

副业也带来了情绪价值。胡楠

说，上门喂猫更像一个治愈的过程。

“上班有时会让我变得很暴躁，同事可

能会大喊大叫，但小猫只会歪头冲你

喵喵叫。”

很多时候，她抱着小猫在地板上

坐 一 会 儿 ，一 天 的 疲 惫 就 会 一 扫 而

空。为了更精细地照顾这些可爱的小

生命，及时辨别它们可能出现的症状

和疾病，她自费报名了动物医学的专

升本课程。最近的周

末 除 了 上 门 喂 猫 ，

都在认真学习。

做 陪 诊 师 前 ，

王秀敏当了 14 年全

职 妈

妈，生活

几乎就是围

着家庭转。孩

子慢慢长大后，她

开始焦虑，“孩子同学

的妈妈都有职业，我甚

至 不 知 道 该 如 何 介 绍

自己”。做陪诊师给了

她走出家门、提升价

值感的机会，也重新

和社会建立了联系。

“工作也像带孩子，冬天不坚持运

动、做好准备，到了春天怎么能蹿个子

呢？”在王秀敏看来，陪诊并不是单纯

的跑腿体力活。来北京就诊的异地患

者很多，人生地不熟，加上表达能力和

专业知识的限制，许多患者在就诊时

都会手忙脚乱。为了让客户更安心，

每次陪诊前，她都会花两三个小时认

真整理患者的病史资料，保证医生问

起时对答如流。今年春节期间，她坚

持每日更新社交平台账号，总结发布

“北京各大医院门诊放号时间”、科普

“门诊慢病和门诊特病报销比例及申

请流程”等，用优质内容吸引更多粉丝

和潜在客户。如今，孩子们会骄傲地

告诉朋友“我的妈妈帮助了很多人”。

长期主义，是很多人做好副业的

关键词。“写作是一个不停输出的过

程，言之有物必须保持大量输入，必须

细致观察生活。”坚持写作倒逼戴蒙德

进行更有主题性的阅读，保持每年阅

读大约 80 本书的习惯，显著提升了自

己的思维能力。此外，从书中获取的

大量信息也让他更容易和形形色色的

人打交道，“做新媒体运营那段时间，

公司难搞的客户都是我去沟通的”。

苑思琦在认真运营自媒体账号之

前 ，从 未 长 久 坚 持 和 钻 研 过 某 个 领

域。以前加班叫苦连天，如今 8 个小

时外加班直播也不觉得累。她庆幸自

己在最忙的时候也没有断更：“以前只

顾自己，当评论区出现越来越多‘求

带’‘干货满满’之类的声音，使她逐渐

产生了更强的责任感和满足感，想照

顾好更多人，让他们感受到互联网带

来的红利。”

暮色笼罩城市，自媒体博主仍在

屏幕前剪辑灵感碎片，陪诊师正搀扶

独居老人走出医院，上门喂猫的年轻

人轻轻合上客户家的门⋯⋯这

些零工经济的微光，正汇

聚成一片璀璨星河，悄

然重构传统职业的定

义——当“一人多职”

成 为 常 态 、“ 一 技 之

长”皆可变现，零工经

济不仅是经济模式的

革新，更是对个体价值

的深度激活：每个人都能

成为自己生活的策展人，

也都能在适合自己的新

赛道寻找到人生的第二

曲线。

你有没有被周边产品“硬控”的

经历？为了好看的杯子，与同事拼单

点咖啡；上百元的商品没相中，但商

品附带的周边产品却“入了法眼”，最

终为了周边产品而购买商品；甚至有

的人为了心仪的周边产品，或是定了

闹钟准时起来下单，或是寻遍附近所

有门店。

所谓周边产品，最初用于指代动漫

衍生品，如动漫人物的模型、手办等。

如今主要指以某个热门 IP、品牌或形象

为依托，开发的与该 IP、品牌或形象相

关的各类衍生产品。随着消费市场的

不断更迭，周边产品开发已经衍生到各

行各业，比如，博物馆、游乐园、体育赛

事、演唱会、个人IP等都在发力。

开发周边产品有何好处？

一方面，制造富有魅力的消费记

忆，拉近与消费者之间的距离。营销

大师科特勒在《营销革命 4.0：从传统

到数字》中指出：“在注意力稀缺和信

息碎片化的时代，品牌需要为消费者

创造 Wow moment（惊叹时刻）。”品

牌 、机 构 等 通 过 周 边 产 品 来 创 造

Wow moment，给消费者带来新奇体

验，制造富有魅力的消费记忆，帮助打

造差异化的产品特性，拉近与消费者

之间的距离。曾记得，有快餐品牌为

了赢得更多小朋友的喜欢，在儿童套

餐中加上小玩具，凭借独特的设计和

优质的质量，不仅被小朋友喜爱，也让

很多大朋友为之着迷。

另一方面，强化品牌 IP 形象，实

现经济效益最大化。某种程度上，周

边产品是一种粉丝经济。粉丝经济是

数字时代消费的新形态，简单通俗地

理解，就是驱动粉丝情绪，开发他们喜

爱的产品或者内容，让粉丝产生消费

动力并且进行消费，从而获得商业价

值和经济收益。在年轻人越来越注重

悦己型消费的当下，消费驱动力已经

从单纯的需求转向情感体验，兴趣导

向型消费正逐渐成为主流。人们追逐

周边产品，追逐的不只是其本身，更是

它带来的情绪价值。

正是周边产品一次次击中情绪的

瞬 间 ，消 费 者 对 品 牌 好 感 度 逐 渐 增

强。所以，合适的周边产品既能强化

品牌 IP 形象、宣扬品牌文化，又能帮

助 品 牌 多 渠 道 营 收 ，实 现 利 益 最 大

化。比如，有咖啡品牌已将周边产品

发展为一门生意，成为其一条独立的

产品线，实现了经济效益的最大化。

眼下，随着各个领域品牌附送周边

产品活动不断推进，不少消费者已经沦

陷在商家的营销攻势中，甚至形成一种

消费行为的转换——从“买商品送周

边”到“为了周边而买商品”。有网友

说：“获得一个心仪的周边产品，只为自

己内心小小的喜悦和安慰。那种触动，

或许是久违的温暖，或许是对自己的奖

赏，简单却足够真实。”也就是说，周边

产品更多的是一种情感需求，真正的意

义不仅在于物品的价值，更是在那个时

刻拥有了一种简单的、只属于自己的快

乐。毕竟，在这个物资丰富的时代，人

们追求的不再只是实用性，更多的是一

种情感的满足和生活的乐趣，那种属于

自己的“独家记忆”。所谓各花入各眼，

无论是哪种周边产品，都有其特定受

众。哪怕是一个在别人眼中很普通的

杯子，在有些人眼里，或因为某个设计，

或因为某个 IP 印记，就可能是一件“心

头好”。

对商家来说，得消费者得天下。

成功的周边产品，不是注意力的跟随

者，而是注意力的创造者。也就是说，

品牌需明晰各自的目标用户画像和定

位，通过敏锐的市场调研和用户分析，

捕捉消费者心理变化与需求风向，推

出充满创意的周边产品，为消费者创

造更多 Wow moment。从某种角度

看，用心开发的周边产品也许是消费

者持续购买商品的理由。

开 发 周 边 产 品 的 益 处
王 琳
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春暖花开，万物复苏，正是奔向户外

运动的好时节。

30 岁的侯雨帆就职于成都一家银

行，他和好友在这个春季开启了一场徒

步之旅。他们从成都出发，抵达阿坝藏

族羌族自治州理县，一行人整理好装备，

就进入厄尔娜沟开始徒步。

“四川是块大盆地，很多成都人都对

山谷抱有向往。”侯雨帆说，一路上牛羊

成群、风景如画，让久居城市的他身心舒

畅。行走在山谷间，大口呼吸新鲜空气，

全身心沉浸在原始森林，与自然融为一

体，是身体与精神的双重享受。

作为一名健身爱好者，侯雨帆在健

身房更多针对肌肉进行无氧训练，而户

外运动则偏重有氧，考验心肺功能和耐

力。“健身以独立训练为主，强调个人；徒

步则强调团队，大家互相帮忙，相互扶

持。”侯雨帆说。

户外，也成为不少父母周末遛娃首选

地。46 岁的登山运动员吴永生在北京从

事体育工程建设工作，他喜欢周末带娃去

西山玩。“现代人的生活节奏太快。有时

还未静下心对着花草发一会儿呆，春天就

匆匆结束了。”他说，满是钢筋水泥的城

市，很难让孩子接触到真正的大自然。

前不久，吴永生带着孩子从北京城

区出发驱车前往鹫峰。从山脚到登顶，

全程 3 公里，用时接近 3 个小时。小朋友

精力充沛，用山上捡的木棍当登山杖开

心完成登顶。在他看来，爬山既能锻炼

意志，又能亲近大自然，认识各种石头、

植物，让孩子真正放飞自我。作为一名

登山运动员，吴永生觉得登山是一个过

程中人一直向上的运动，“在不同的高度

看到的风景是不同的。抵达最高处的时

候，孩子也许会发现原来走过的路不一

定是最好的，但也要学会接受”。

随着各地气温逐渐回暖，徒步、爬山

等户外运动热潮涌动，也给户外运动装

备消费带来巨大机遇。“从产品销售表

现可以看出，当前消费者对于多样化户

外徒步场景的探索需求。”迪卡侬户外徒

步运动东北亚品牌总监马睿文说，户外

徒步品类的产品销售在去年实现了较大

幅度增长，其中山地徒步类产品表现尤

为突出。

“这表明徒步爱好者正在逐步从城市

休闲徒步转向探索山地、丛林等更加复杂

多样的徒步环境，对相关装备的专业性要

求更高，户外徒步消费市场向更精细化、

更专业化的方向发展。”马睿文说，当前我

国户外徒步市场潜力巨大，而且呈现出消

费群体年轻化与多元化的趋势。在泛运

动场景中，休闲运动群体更多追求多元化

需求，从而催生出“运动+旅游”“运动+亲

子”“运动+穿搭”等破圈文化，逐渐成为户

外产业新的消费增长点。

走 ，去 户 外 ！
潘卓然


