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“完蛋，我被鱼泡广告包围了”！
最近，在成都街头、地铁内、写字楼电梯

间，总能看到、听到鱼泡直聘的洗脑广告。鱼
泡直聘的广告没有明星代言，而是创始人、董
事长周峰亲自出镜，为自己代言。很多网友
表示，已经逃不出鱼泡的广告包围圈了。

对于城市白领来说，很多人可能从来没
有听说过鱼泡直聘。鱼泡？什么来头？周
峰是谁啊？

其实，鱼泡在蓝领招聘领域，已经做到
了行业第一，在全国所有招聘APP里已经
排到第四！因为服务对象集中在农民工群
体，周峰还被调侃为“全国最大的包工
头”。又因为周峰出身农民家庭，堪称现实
版“农民娃逆袭霸道总裁”的爽文。

周峰用了8年时间，把鱼泡的用户数
量做到了1亿，年营收突破10亿元。而随
着本轮密集的广告投放，鱼泡的野心再也
藏不住了。

8年时间
用户数量上亿

周峰从不掩饰自己出身贫寒的背景。
1988年12月，周峰出生在四川资中

县一个农民家庭。小时候家庭条件还可
以，不过由于父亲欠下赌债，家庭瞬间一贫
如洗。周峰8岁时，父亲为偿还欠下的1万
多元赌债，带着母亲去外地打工。周峰也
成为留守儿童，被寄养在亲戚家。

那种寄人篱下的滋味并不好受，靠着
父母在外打工微薄的收入，支撑着周峰在
学业上的努力。上初中后，周峰被学校同
学起了外号，遭遇校园霸凌。

上了初中的周峰成绩并不好。父亲眼
看着孩子要毁掉，于是严加管教，加上周峰
的努力，学习成绩突飞猛进，高中成功
考入四川省一级示范高中——资中
县球溪高中。

周峰表示，自己的父亲是钢
筋工，母亲是塔吊指挥，身边很
多亲戚朋友也是农民工，自己小
时候会经常到父母的工棚居住。这
种独特的生活经历，让周峰对农民工群体十
分熟悉，也有天然的亲近感。

2007年，周峰高考“考砸了”，咬牙到珠
海就读北京师范大学珠海分校。因为这个
学校学费比较贵！为了挣生活费，入学10天
后他便开始送外卖。周峰说，家里太穷了，入
学后他就倒腾起了“生意”，在学校卖牙膏牙
刷、床单被褥，后来又开起了校园网络超市。

2011年6月大学毕业后，周峰去广州找
了一份工作。那时候，自己的父母、村里的老
乡经常没活儿干，就去劳务市场、中介机构，
甚至在天桥下蹲活儿，很辛苦也很被动。周
峰发现，农民工招聘市场问题很大，有的人可
能一辈子最多对接一两个包工头，有活儿就
干，没活就只能等，信息匹配效率太低。

能不能做一个为工友找活的平台？
2017年7月，周峰决定回到家乡，鱼泡直聘

（原鱼泡网）就在成都的一间出租屋里诞生了。
一开始，周峰的做法是做社群，发动身边

的亲戚朋友拉工友进群，分享招工信息。然后
再通过群裂变，最后发展到拥有几十个500人
的大群。这些人，成为鱼泡网第一批几万人的
原始用户。

为了让用户留下来，并进一步裂变出更多
用户，鱼泡网在公众号嵌入了招聘网页，发布
各种招工信息，再引导用户转发分享，鱼泡再
一次实现了用户裂变。

第三次用户裂变是借助小程序。2018-
2019年，鱼泡网做了几十个小程序矩阵，每个
工种一个，比如鱼泡直聘招木工、鱼泡直聘建筑
工、鱼泡直聘水电工等等。这种精准的工种细
分更容易拉近与农民工的距离，还是使用用户
裂变方式，结果鱼泡的用户数量在2019年增长
到800万+。

周峰用了8年时间，把鱼泡的用户数量做到
了1亿，年营收突破10亿元。

雷军跟投
估值已达40亿

周峰表示，虽然用户数量达到1亿量级，公
司业绩却没什么增长。团队人员大多没有名校、
大厂背景，公司也很难招聘到优秀人才加入。他
戏称，当时鱼泡就是一个“草台班子”。

为了突破，周峰希望借助资本的力量。从
2019年开始，周峰见了几十个投资人。结果
所有投资人都很“鄙视”鱼泡，认为没什么技术
含量。在投资人眼里，BOSS直聘、智联招聘、
前程无忧、58同城等已经做得很好了，凭什么
鱼泡还有机会跑出来？

甚至有投资人直接告诉周峰：“赶紧卖了，
卖了还能赚点钱，不要做了。”这让周峰备受打
击，情绪沮丧。渐渐地，周峰对融资不再抱有
期望。

没有拿到融资的鱼泡，还是只能不断迭代
产品。为了整合招聘资源，2021年，鱼泡直聘
APP上线了。结果，鱼泡APP在应用市场的下载
量迅速增长，显示出蓝领招工市场强大的市场需
求。这相当于是鱼泡的第四次用户裂变。

突然有一天，周峰接到了钟鼎资本打来的
电话。由于此前已经被各种投资人打击得很
惨，他也不再抱有期望。对方让周峰报个估值，
周峰便随口报了一个“20亿”，没想到对方说

“你过来签合同”……
就这样，鱼泡的第一笔20亿元融资就这么顺

利地完成了。周峰事后回忆说，其实当时报10亿
也能接受……而钟鼎资本看中的，是其APP不断刷
新的下载数据。

不过鱼泡也比较给力，融资后的第二年，即
2022年，鱼泡网的营收、用户量都翻了3倍！
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鱼泡直聘创始人周峰：
致力打造行业征信平台

如果招聘平台只是简单的“抛售信息”，注定会被
行业淘汰。传统招聘平台智联招聘、58同城等赴美上
市后又相继退市，近些年日活量、业绩增速表现也并不
理想。而Boss直聘正是因为开创了直聊新模式成为新
贵，业内类似的新玩法层出不穷。

而鱼泡科技选择的发展路径则是深耕垂直行业，利
用招聘场景引入的数据，提高供需双方的匹配准确度，
进而为用户提供全场景、全链条 SaaS（软件即服务）工
具，为用户提供一条龙服务。

同时，鱼泡科技针对工人提供工地记工、水印相机、
鱼泡工程云等产品服务，这些服务也反映出鱼泡科技在
充分挖掘C端的商业价值。此前，在线招聘行业更多依
赖于企业端盈利，而随着Boss直聘等新型平台兴起，挖
掘C端的商业价值成为互联网招聘平台开始思考的新
路径，也成为行业的一大趋势。

周峰认为，未来这些 SaaS 工具集成有助于实现
订单全流程在线化，提高工作效率和管理的规范性，

也能够为供需双方提供一个可追溯的征信平台。“成为
行业内的征信平台是鱼泡科技未来的发展愿景”，周峰
说，“我们希望所有用户，不管他从哪里接到的活，或找到
的工人，都能来我们这里查一下（评价或履历）。”

在周峰看来，相比于白领，蓝领的征信平台显得
更为重要。企业招聘白领，可以通过面试、笔试、背
调、查询社保流水等形式来确认应聘者履历的真实
性，而蓝领技术工种往往是灵活用工，不会按月结算

工资。“工人把楼修完了，你不可能打电话问物业，楼
是不是这个工人修的。”周峰解释。

此外，数据泄露也是在线招聘平台被诟病的一
点。对于致力打造行业征信平台的鱼泡科技而言，
数据安全更是至关重要。对此，周峰说：“我们和政
府部门做了联防机制，也一直在接受网信办、公
安等部门的专业指导。” 本报综合每日经济
新闻、鱼泡官网、深蓝财经等

此时，顺为资本也找上门来。在做完尽职调
查后，投委会犹豫不决时，雷军看完后说“做这个
事情很有社会意义”，于是投了1亿多元。同时，
钟鼎资本继续跟投。

两次融资后，鱼泡的发展如同坐上火箭。最近
一年营收已突破10亿元，最新估值已达40亿元。

作为一款面向C端用户的平台，想要实现运
转，吸引更多的招工方和工人，砸钱打广告必不
可少。这也是传统招聘业内通用的一种模式，即

“以广告换流量，以流量卖简历”。鱼泡科技每年
花在广告推广方面的费用占比较高，但公司认为，
这样的成本是必要的。“有用的人才和广告是投

资，没用的人才和广告是折旧成本。”周峰解释
称，“我认为我们的广告是投资，回款周期大
约是一年半，这部分支出一方面是为了引进新
的岗位和工人完善生态，另一方面是为了战略
防守，保持在赛道内的优势地位。”

野心毕露
四处拓展市场

在蓝领市场拿到绝对领先的份额后，鱼泡网开
始拓展白领市场。

2024年12月，鱼泡直聘收购国内综合校园招
聘平台——海投网；今年3月，鱼泡完成对海投网
的整合，更名为“鱼泡直聘校招”。

鱼泡官网显示，本轮鱼泡直聘广告风暴自4月
27日从成都开始，6月扩展到广州、深圳、北京、杭
州、上海6大全国一二线核心城市。

鱼泡直聘本轮广告投放涵盖了各大线下场景：
地铁站、公交站、商圈大楼、小区公寓……怪不得有
种被鱼泡直聘广告包围的感觉！从投放策略来看，
确实是立体式、全方位的。

在蓝领招聘市场做到NO.1后，鱼泡要拓展到白
领市场，走进一二线城市的核心地段、核心人群中！
鱼泡要做第五次用户增长了，这样的野心藏不住了。

事实上，在促进社会就业方面，鱼泡网正发挥越来
越大的作用。正如雷总所言，“做这个事情很有社会意
义”。目前，鱼泡直聘已累计提供岗位5.36亿个，成功
促成4.46亿人次就业，为工友们创造了超过5000亿
元的收入，成为名副其实的蓝领招聘第一平台。

最近几年来，平台经济也遇到了很多变化。周峰
也有自己的思考：“我们不提成，不收会员费，做好本
职工作，做好服务，赚该赚的钱，为这个行业和生态做
一点考虑。拿太多就会慢慢逼这个行业朝劣币驱逐
良币走。”

不过，周峰也坦承目前鱼泡直聘面临的三个问
题：一是上亿用户数据的安全；二是海量岗位精准匹
配的算法挑战；三是复杂沟通场景中的稳定性。接下
来，鱼泡希望在更多的业务场景和腾讯云有更多的探
索和合作，快速搭上AI重构生态。

周峰


