
大学生创业：大学生兼职如何赚钱 PDF转换可能丢失图片或

格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/281/2021_2022__E5_A4_A7_

E5_AD_A6_E7_94_9F_E5_c123_281798.htm 谈谈大学生创业中

大学生兼职如何赚钱，这是个热门话题，你要耐心看哦！大

学生生存下去，成为最迫切的问题。天地之大，人海茫茫，

却常常找不到一个倾诉之所，也找不到一点点亲切的关怀。 

他开始到处打工，食不果腹，困顿潦倒，尤其在冬天，在寒

风扑面的夜间，游荡在街头，孤独难耐。仰望稀疏的星空、

苍凉的明月，等待黎明的到来。这样的心情充满了凄苦，却

也饱含着不屈的向往。 贫困的大学生，你是否也曾经有过如

此凄凉的的经历? 现在请抬起头来,与我走进精彩的大学生活! 

你愿意!你就可以成为百万富翁! 读书的成绩还算不错，并不

因打工和做生意而有所影响，甚至要追求第一！也就是要有

一定的天赋，这样的大学生是否可以告诉你，大学生在校期

间也能赚到第一桶金？ 下面以我和几位在大学里同样“不务

正业”，学习成绩却依然名列前茅，并获得每年最高奖学金

，还担任班级和学校其他组织的“领导”，并保送了研究生

的朋友们的亲身经历来告诉看官详情. 目标：100万。 时间：

七年（四年本科 三年研究生）。 目标细化：一年15万，一个

月1万两千五，平均一天420元。 途径分析一：靠打工赚钱。 

打工兼职、家教、促销、实习⋯⋯等等。在寒暑假和周末时

间去做这样的事情，平均一天（50~100元，可以了吧？），

一年放假3个月，加上9个月有38个周末，76天，这样算来一

共5个半月的做事时间，铆足马力，全力以赴，天天干，发现

最高只能赚到16600，这样本科四年能够完成的目标是66400元



，研究生三年如果还是这样算就：49800，总共：83000元！凭

着这样干下去，离一百万还差10倍以上，可见，单纯打工是

无法实现的，但是基本能够自立自强交学费和生活费了。实

际上真正做到这一点的人很少，不过在大学里花四年花掉10

万以上的学生比比皆是。 总结：靠兼职打工，如果够卖力够

走运，基本能够实现自立，但是，理想和实际相差往往不小

。 途径二：靠技术和服务赚钱。这些前提都是白手起家，适

应性非常广，每个人都能马上做到的。 拉几个志同道合的朋

友，组建一支技术团队，专门解决一些技术难题，提供一些

服务如： 网站建设 家教中心 门户网站 包车业务 旅游服务 门

票服务 人力中介 通讯服务 专利转让 户口代理 信用卡服务 赞

助提成 举办活动 ⋯⋯ 以上种种，大都是针对在校学生，而且

基本都是面对大学市场的一些业务，当然很多业务都已经自

然而然要走出校园或者要与社会相结合，比如网站建设的主

要客户是中小型企业和公司，专利转让更加需要得到一些搞

技术性的公司的青睐才有实现价值之日，举办活动的客户也

是一些想在高校宣传的公司所热衷如：移动公司和联通公司

几乎每年都需要，每个学校都要宣传。 下面就以上提出的项

目逐一分析其可行性和是否能够达到七年实现100万的目标。 

第一、网站建设 随着网络的普及，大学里出现了一批又一批

层次不同，水平不一的网络发烧友，有的痴迷到走火入魔，

以建设网站为兴趣，以编程为乐，这些学生一般很早就接触

电脑，曾经有梦想做比尔盖茨并以他为榜样，值得一体的是

，这些人一般都是自学成材，并不一定是计算机专业，他们

具有很大的计算机天赋和潜质，就以华工的一个比较出名的

工作组为例，他们三个主力都不是计算机专业，一个负责后



台技术，一个美工，一个负责文档整理和业务联系，就这样

开始搞起来了，做一个精美且具有一定技术含量的商务网站

对他们来说，轻车熟路，他们都身经百战，积累了大量的源

代码，只要稍做修改，同一套代码可以做出很多不同风格和

花样的网站，供应不同的客户。 他们几个参加了全国软件大

赛，都是喜获佳绩，小有名气。倘若这个工作组的三个主力

都非等闲之辈，个人能力发挥自如，平均一个网站用一个星

期完成，除了开销，净赚3000元，业务员发挥他的超级口才

和说服力，一年拉50单业务，就单凭这个，一年可有15万的

收入，这样七年下来，实现100万收入是可能的，虽然是三个

主力的功劳。已经很鼓舞人心了。可见，靠技术而不是单纯

的劳动，加上计算机比特世界的可无限复制的特性，可以实

现业绩的N级倍增。 实际上，以上是一般工作组难以实现的

，只此作为一种可能性来说明而已。 当然，计算机技术用来

编软件，如果能够领先潮流，申请专利，转让成功，收入当

然更加客观，但是鄙人到现在为止，还极少遇到一款很流行

的软件来自学生之手，或者讲，因此成为百万，千万身价，

可能我孤陋寡闻也是其中原因，听到了学生由于某个技术的

突破和创新而获得百万千万融资倒是不少，可喜可贺！ 第二

、家教中心 在大学里，兼职最热门的可以说家教了，也因此

造就了家教中心门庭若市，业务火暴，很多学生明知被家教

中心剥削也无所谓。在广州最出名的家教中心数华师家教中

心，一方面凭借华南师范大学的名气招摇过街，大肆搜刮学

生的血汗收入，经过多次曝光照样稳如泰山，无法动摇其地

位和霸道。 中国特色大跟风马上造就了一大批家教中心，大

家都争着来抢这块大蛋糕，剥削鱼肉天真的大学生。 于是很



多大学生忿忿不平，发誓要讨回公道，其正义感也是鼓舞人

心，其目的也是为生请愿，其行动却受到太多太多的阻力和

压力，其结果当然不尽如人意。 在学校成立家教中心，成为

每一个创业团队永不落幕的话题和心病，笔者在华工读了七

年，年年有人谈起，年年无人实现，在此也就不浪费篇幅分

析其实现100万目标的可行性，但是只要统计一下每个高校从

事家教兼职的人数，看官也很清楚了知道，家教中心实现100

万、1000万都不成问题。 第三、人力中介 人力中介实际上已

经包括了家教中心，但是作为特殊行业的人力中介，家教中

心并不是很适合大学生去创建。 我认识的一个师弟，他做人

力中介很有一套，并深谙其赚钱之道，他自己完成了安利纽

崔莱健康长跑广州地区的项目以及几个大型场景群众演员的

招聘和广交会翻译和促销人员的招聘，都是在短时间内实现

月入过万的目标，这样如果理想化的话，是可以实现百万梦

想的，他们往往依靠自身的努力和一些社会关系，敢闯敢干

。这些业务因人而异，你觉得可以，你就上！没有任何门槛

。 第四、门户网站 我认识的朋友当中，做的最大的就是大学

视窗,基本是依照广州视窗来干，开始规模不断裂变，吸引了

巨资投入，目前经营状况如何，好似有点举步维艰，但是能

够做大如此规模也是很了不起的，是否赚钱，能够赚到一百

万都是未知数，丁磊的网易能够造就他为中国首富，我想，

如果这位仁兄能够顶住压力，脱颖而出，做到校园老大，也

是可能亿万身价的。但愿大学视窗不要被马云说中，走到明

天就死掉了。 其他杂七杂八的学生门户网站基本属于同一层

次，能够坚持下去就已经胜利，什么时候赚钱我也说不清楚

。凭着点击率和访问量被收购或者转让域名，前者可能高达



几百万的收入，后者只有几万就已经暗爽到内伤了。 第五、

包车业务 同样，我以在校园做得最大型的朋友为例说明包车

业务的收入情况，由于我自己也从事过旅游公司的业务，同

时对包车业务也略有尝试，其间利润空间基本了解，我那个

很有能力的朋友，每个寒暑假都能包到30台车左右，平均一

台车坐50个人，一个人按照最高利润算30元

，30*50*30*2=90000元，一年就做两次，一般只能做回家，这

样一年有九万元的收入，如果有能力把这个业务推广到能够

有1500旅客的学校，其收入是惊人的，理论上一年就能实现

百万梦想。 这种业务需要个人的能力和素质比较全面，这些

人才我遇到不少，目前规模做到最大就是这位仁兄了。您都

可以尝试。 但是这个业务的单位利润随着乘客数量的提高而

不断减少，原因很简单，因为数量都是要在短时间内完成的

，这样就需要动用大量的人力物力，利润也需要与人共享，

很多时间会遇到尴尬的局面，就是数量也多，总利润越少。 

第六、旅游服务 我研究生一年级的时候就和几个朋友开过旅

游公司，因为高校市场是旅游公司忽视的，所以业务量不小

，后来也遇到了很多学生自立门户自己搞，把市场搞得乌烟

瘴气。旅游业务具有批发业务的特点：也就是每一次量都很

大，只要找对人就可以了。成本是达到一定数量以后，剩下

的都是利润，也可以用个体利润来算，当中的风险就是保险

问题，如果买保险会减少利润，如果不买，万一出现了一个

哪怕是很小的事故都会使得利润没有了，还可能亏本，小心

驶得万年船是真理。 我们当时的业务还算不错，每天可以出

几个旅游团，但是校园业务有个时间性，一年只有一半时间

有生意做。旅游业务和演唱会以及电影一样，要看票房的，



我们当时做的团还不少，一天能出几个团，平均一个团的利

润算是500元的话，也有几千元收入，扣掉公司开支和人员工

资，一个月几万元收入是可能的，如果顺利的话，这也是实

现百万梦想的办法，但是对于在校的学生来说，要靠自己拿

钱出来搞公司，可行性不高，单纯以一个学生身份去做旅游

业务很难打出名气做大做强。 第七、门票业务 这里面就包括

旅游景点门票、各种娱乐场所门票、车票等等，这些业务在

校学生都能涉足，基本没有什么门槛，但是利润也是微薄，

可想而知，如果需要搞个数量大，必须分级，这样利润就更

加需要分摊而减少，单凭一个人去搞，肯定无法达到高数量

，掌握住渠道的话，可能拿到蛋糕的大部分，但是真正占大

头的是门票的实现场所，估计卖票的人赚到一百万，经营门

票的老板应该可以千万身价了，所以，可能吗？毕竟这种业

务搭架舞台的是别人，在别人的舞台上发挥，毕竟还和打工

有类似的地方啊。 第八、通讯服务 重点要谈谈这种业务，主

要服务提供商是中国移动和中国联通和中国电信，社会发展

到现在，几乎在校的每一个学生都不可避免要受到这两个公

司的服务，数量之大，令人震惊，我自己在做第二个公司的

时候也做过这方面的业务，结果还真令人向往，这种业务年

年有，最主要赚钱的还是掌握渠道的人，越高层越爽，今年

有一个师弟，一个学期下来就赚了十几万，令我叹服，我不

知道他是怎么做的？ 不过根据他的话，我知道他能够控制最

高层的价格，数量又巨大，这么多收入当然是有可能，搞到

我都心痒痒的，还想杀回去再读他个十年二十年，哈哈，开

玩笑了。这种业务包括电话卡充值优惠、小灵通业务、包月

服务等等由此诞生的各种包括灰色经济的业务，他们有一个



共同的特点就是高利润、高数量。所以做的人相当多，站得

高的人做得轻松，利润也多，做辛苦的学生代理，只能赚点

苦力钱，他们的努力都一层一层被上头剥削去了。 有关系和

能力得就靠人脉赚钱，没有能力的只能靠体力赚钱。 第九、

户口代理 在最高峰期最少竞争的时候，每一个的利润是500元

，每个大学校都上千个人需要办理，比如华工毕业的学生需

要落户广州一样。在目前为止，根据本人的交际圈子里，包

括本人的最高数量是一学期才做到三四百个，看官也知道一

个学期下来能有多少钱赚了？具体业务在我第个公司卡耐玛

里面有介绍，这里不多说了。 第十、信用卡服务 现在几乎所

有银行都有信用卡服务，进入高校市场的也有不少，比如广

发、民生、建设银行、招商银行等等，虽然使用信用卡应该

是有钱人的游戏，但是现在很多学生也开始使用起来了，这

种业务当然也需要找我们在校的大学生来处理，起初的时候

，成功办理一张有几十元劳务费，不过真的很辛苦，笔者就

是在02年做过这种代理，一个月能有千元以上就已经很厉害

了，到了后来，劳务费越来越低，低至10元、20元的时候已

经失去了吸引力，精明的学生代理都不干了，剩下一些刚进

来的新生还很有激情地奋斗的，直到慢慢失去了动力。这个

业务始终没有能够使得学生获得快感。 第十一、赞助提成和

举办活动 这两个有一定的相似之处，前者为企业被动宣传，

后者为企业主动宣传。 赞助提成是学校在举行活动时候需要

一些经费，于是叫一些有关系有能力的学生去社会上的企业

拉赞助，然后以冠名或者其他宣传方式的形式来回报企业，

达到共赢的效果。这些活动中，企业的宣传是次要的，最主

要还是活动本身，如果双方你情我愿，谈好条件后，成功的



例子也屡见不鲜。我当时在公关协会当秘书长的时候就曾经

和会张去拉过赞助，几万元，我当时很震惊，这么容易的事

情遇到我们了。 实际上那些公司的老总被我们的诚意和我会

长的口才所陶醉了，我第一次发现口才的魅力，然后才说到

重点，这笔钱到底怎么花？有无人监督？凭我在公关协会的

地位，这些来龙去脉我还是有所了解，一个活动下来，剩下

的钱或者分摊为工作餐，或者使用什么办法而人间蒸发，或

者被作为劳务费（即是赞助提成）而归了主人的口袋。这种

赚钱方式不大可能搞大，因为树大招风。 举办活动就不一样

了，比如，中国联通要来广州华工等十几所大学搞个UP新势
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