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踩上了时代风口

和很多“超级大物种”一样，BOSS直聘的诞生
和崛起都受益于移动互联网和“大众创业、万众创
新”的时代红利。

在2014年BOSS直聘横空出世之前，国内招聘
巨头主要包括中华英才网、智联招聘和前程无忧，而
BOSS直聘的崛起离不开移动社交化。

2011年1月，微信上线；2012年8月，今日头条
上线。如果说QQ、BBS（网络论坛）和博客所代表的
是网络社交的“蛮荒时代”，那么，随着微信、微博等
社交平台的兴起，社交媒体的黄金时代正式开启。

和很多行业都需要重新再造一遍一样，招聘这
门传统又古老的行业亦不例外。此前以PC端为主
的在线招聘网站称霸了行业十几年，自带“移动互
联网”基因的BOSS直聘，通过“移动+智能匹配+直
聊”模式，抓住了中国由PC时代向移动互联网时代
转型的红利期，差异化地走出了一条在线招聘服务
的新路。

在移动互联网时代，一切都是社交，无社交不生
活，无社交不商业。BOSS直聘打破了传统网站以服
务B端用户为核心的模式，创新性地将“toB产品
toC化”，甚至被称为是招聘赛道的“拼多多”“房产
界的贝壳”。

除了产品的互联网特性外，BOSS直聘还赶上
了互联网创业的时代红利。2014年，在“大众创业、
万众创新”的号召下，大量科技类、互联网中小企业
诞生，这些新一代创业者直接在BOSS直聘上招募
员工甚至是合伙人，成为行业常态。

天使投资人郭涛告诉海豚财经，招聘企业最核
心的竞争力是对客户群体的定位，只有足够的市场
客源才能保证企业未来的发展空间。

一手社交，一手中小企业招聘市场，依靠新颖的
商业模式，BOSS直聘备受资本青睐。在上市前，
BOSS直聘就获得了徐新、雷军，以及红杉中国等创
投大佬背书，募资7.5亿美元。

纵观BOSS直聘的发展历程，踩上时代红利的
风口，是其成功的秘诀。在2021年6月11日的赴美
上市仪式上，BOSS直聘创始人、CEO赵鹏曾表示，
要感谢这个时代，“赶上了一个技术革命和创业迸发

的时代，这才有了我们生存和发展的土壤和空间。”
但BOSS直聘的付费模式奔跑多年，依旧亏损

巨大。2019年至2021年，BOSS直聘扣非后归母净
利润分别为-5.02亿元、-9.42亿元、-10.71亿元，累
计亏损达25亿元。直到2022年，BOSS直聘实现扣
非后归母净利润1.07亿元，首次扭亏为盈。

4900万新用户拯救了BOSS直聘

财报数据显示，BOSS直聘99%的收入是由在线
企业招聘企业服务贡献。2023年，企业客户的线上
招聘服务收入由上一年的44.61亿元增长至58.89亿
元，同比增长32%；其他服务（主要包括向求职者提
供的增值服务）收入增长26.3%，达到6290万元。

中关村物联网产业联盟副秘书长袁帅告诉海豚
财经：“付费模式无疑是BOSS直聘营收增长的重要
因素。”

实际上，BOSS直聘能够一举实现业绩“大翻
身”不仅仅是靠企业付费的模式，还离不开其掌握的
庞大的用户数据。在用户方面，BOSS直聘官方表示
2023年新增完善用户超过4900万人，是其成立以来
新增用户规模最大的一年。

郭涛表示，用户大幅增长也从侧面反映出当前
就业市场的活跃度以及人们对灵活、多样化求职途
径的需求增加。

哪里有流量和关注，哪里就有招聘。得益于用
户数量的增长，BOSS直聘的企业付费客户在2023
年达到了520万，同比上涨了44.4%。据了解，如果
开通所有权益，企业在BOSS直聘上的每月花费在
3000元以上，年费可高达数万元。

表面上看，BOSS直聘的收费模式主要是针对
企业主，通过企业购买会员和购买流量实现收入。
但更深层次的原因则是，BOSS实现了“用户数量与
研发投入增长—数据沉淀—算法优化、匹配效率—
吸引用户、提升付费意愿”的模式。相较于传统的搜
索模式，BOSS直聘让招聘这门生意更加高效、精准
了，这也戳中了企业和求职者的“痛点”，毕竟，企业
想招到更符合职位的候选人，而求职者想找到工资、
职位更加匹配的企业。

据BOSS直聘公布数据，2023年第四季度公司

的月活用户为4120万。根据Questmobile数据，智
联招聘、前程无忧、猎聘的月活分别为2100万、1443
万和776万，BOSS直聘的月活相当于三家之和。

众所周知，BOSS直聘曾靠洗脑的广告语“找工
作，跟老板谈”吸引了庞大的用户数量，这其实就为
BOSS直聘创造出聊天频次、沟通关键词、浏览偏好、
点击次数等海量多维信息，为算法系统搭建积累大
量用户数据。这些也成为企业用户愿意付费的重要
原因。

有趣的是，庞大的用户数据也曾给BOSS直聘
带来麻烦。据悉，2023年，BOSS直聘的APP就崩溃
了三次，还被推上微博热搜。2023年9月，BOSS直
聘郭红在朋友圈发文称，2023年9月15日10点15分
26秒，在线统计超过4700万人在刷BOSS直聘，导致
服务器超荷载，“找工作的人比买票的人还着急”。

10年时间，BOSS直聘将流量这门生意玩得明
明白白，但面对众多竞争对手，BOSS直聘似乎还不
能高兴得太早。

下沉市场竞争激烈

这两年，“消费降级”、“下沉市场”已经成为招聘
行业最热门的关键词之一，与猎聘一直聚焦中高端
优质人才市场不同，BOSS直聘早在8年前就嗅到了
变革的气息。

2016年，BOSS直聘依靠母公司看准科技集团
推出独立产品“店长直聘”，专注于城市服务业蓝领
招聘。疫情后，针对灵活用工需求，2021年BOSS直
聘又升级推出了一项面向制造业普工的保真职位识
别计划——“海螺优选”，这主要针对企业外包，平台
通过对企业的资质核查、项目审查、岗位信息核验等
多道认证手段精选出优质职位，优化招聘求职体验。

近年来经济增速下行，高校毕业生数量增加，增
加了就业压力，造成高学历蓝领化的现象越来越突
出，但是这也打开了互联网招聘的市场空间。

实际上，不仅BOSS直聘看到招聘平台的风向

变化，很多互联网企业也开始纷纷“下沉”。不仅如
此，这些玩转互联网的企业巨头们更是推出新的招
聘形式，直播招聘。比如2022年1月，快手APP推出
蓝领招聘产品“快聘（原名快招工）”，无论是劳务中
介还是企业自招，都可以在完成资质认证后，展开直
播带岗。58同城旗下“赶集网”正式转型垂直招聘
平台：P“赶集直招；乐业乐活上线乐优聘APP，通过

“视频招聘+AI算法匹配”切入蓝领招聘赛道。此
外，前程无忧、智联招聘、壹招招聘、U职网和垂类蓝
领招聘平台鱼泡网也开始试水短视频招聘。

面对不同赛道来势汹汹的竞争者，BOSS直聘
的压力不小，因为BOSS直聘业绩增长的重要引擎
之一就是蓝领招聘市场。

据BOSS直聘财务数据，截至2023年第三季度
末，蓝领收入占比提升至接近35%，服务业贡献最
大，日均在线职位超过100万。其中，服务业的严格
在线活跃职位环比增长超过13%，餐饮和零售职位
的环比增长超过20%，整个供应链物流领域的运输
和仓储职位的环比增长超过25%。

实际上，各路玩家纷纷加码蓝领招聘市场也是
大势所趋。根据天风证券研报数据，2020年中国蓝
领工人达到3.95亿人，传统上最大的在线招聘用户
群体白领工人达到1.786亿人，金领1240万人。截
至2020年，蓝领招聘的渗透率仅为13%。

除了用户下沉市场庞大外，蓝领求职更为高频，
一个蓝领一年中主动求职和跳槽的频率是4—5次，
是白领的近8倍。

万联证券投资顾问屈放表示，蓝领市场长期依
靠熟人关系来寻找工作的模式正逐渐改变，目前蓝
领通过互联网找工作的比重已经超过三成，未来伴
随着人口继续流向四五线城市，工作方式更加灵活
自由，白领和蓝领的应聘更加依靠互联网。

过去几年，下沉市场的用户规模和消费占比一
直处于增长趋势，对于BOSS直聘等一众新老玩家
而言，竞争永远不会停歇，想要不被后浪超越，BOSS
直聘需要在新的时代趋势中找到适合自己的方式。

在有些行业感叹“消费者的钱不好赚”的时候，有些企业的业绩已经实现了“飞跃”。3
月12日，BOSS直聘发布2023年业绩报告。数据显示，BOSS直聘2023年营收59.52亿元，
同比增长31.9%；全年净利润10.992亿元，同比增长925.37%，调整后净利润21.562亿元，
同比增长169.72%。可以说，BOSS直聘交出了一份耀眼的成绩。

有人失业跳槽，有人要招工挖人，这一来一去都是BOSS直聘的生意。以至于2023年
成为BOSS直聘成立以来，业绩最好的一年。要知道，2021年，公司净亏损还接近10亿元。

两年时间发生了翻天覆地的变化，BOSS直聘这门生意可以说是“口红经济”的另一
个典型。在国内灵活用工人数逼近1亿人后，BOSS直聘业绩增长的密码正是不断增长的
活跃应聘需求。从三年前巨亏10亿元，到如今大赚11亿元，这背后，是520万企业用户以
及4900万新增求职者“拯救”了BOSS直聘，不过，这份时代红利BOSS直聘能吃多久，目
前看还是个未知数。

从巨亏10亿到年赚11亿，谁拯救了BOSS直聘？

2024中国农产品电商发展报告发布

拼多多从人与技术入手培育新质生产力

“农产品电商要为促进消费作出新贡献。”近
日，在2024中国农产品电商高层研讨会上，原国内
贸易部总经济师、著名流通经济专家丁俊发表示，

“商务部把2024年定为促进消费年，农产品电商责
无旁贷，要发掘农产品电商新动能，创新农产品电
商新模式。”

该研讨会已连续举办十八届，由商务部流通
司、农业农村部农业信息中心指导，数字农产品
电商30人论坛主办。会议期间，相关部委领导、
农产品电商企业代表、学者及行业人士总结了

“数商兴农”的过往实践与经验，探讨未来的发展
创新路径。

“中国已成为世界第一大农产品电商国。”农业
农村部信息中心主任、党委书记王小兵表示，“20
多年来，我国农产品电商从无到有，从小到大，关
键在于运用互联网技术和信息化手段实现了产销
对接，关键在于在发展过程中不断创新运用新技
术新媒体新平台。”

有关部门数据显示，2023年全国农产品网络
零售额达5870.3亿元，比上年增长12.5%，呈现出东
中西部竞相发展、各类农产品加速覆盖的良好态
势。而以拼多多为代表的电商平台，有望引领中
国农产品数字化转型。

“数字农产品电商是新质生产力。”丁俊发表
示，农产品电商在“三农”发展中，特别是乡村振
兴、精准扶贫、改变农产品生产、流通、消费方式等
方面所起的作用将越来越大。“数字电商既是传统
农产品电商发展的必由之路，也是发展新质生产
力的具体体现。”

农产品进城规模增大，“路费”下降

在当日研讨会上，北京工商大学经济学院教
授、商务部电子商务咨询专家洪涛发布了《2024中

国农产品电商发展报告》（下称《报告》）。该报告
显示，随着我国进入新的经济和消费周期，数字农
产品电商也进入高质量发展时期。现阶段重点任
务应转向三农信息服务数字化、智慧农业以及生
产、加工、营销、物流、品牌等环节的数字化，以达
成产业形态的整体变革。

将数字技术应用到农业生产，在行业内已有探
索。以拼多多为例，平台通过搭建“农地云拼”系
统，将分散的农产品需求在线上归集，形成爆款，
减少中间环节，让农产品直连消费者餐桌，降低终
端售价的同时提高了农户收益。

通过重点投资建设生鲜冷链物流体系等数字
经济基础设施，拼多多打造了生鲜农货48小时内
发货、坏果包赔、边远地区包邮等行业标准。以新
疆地区为例，平台自去年二季度起与中国邮政等
快递企业合作，开通新疆包裹中转集运包邮业务，
改善了新疆消费者的网购体验。

王小兵分析，农产品电商之所以能发展得既快
又好，关键在于不断运用新技术，通过互联网技术
和信息化手段实现了产销对接。

农云行动是拼多多引导农产区“数实融合”
的重要举措。2023年，拼多多发起农云行动，深
入山西、四川、陕西、云南、湖北、福建、山东、江
苏等农产带，为当地商家提供电商运营专场培
训及“一对一”定向运营指导，助力乡村产业振
兴与就业增长。农云行动也被国家发改委中国
城市和小城镇改革发展中心评为“全国县域振
兴典型案例”。

《报告》数据显示，电商“下乡”，农产品“出
村进城”的规模在持续不断增长。根据《报
告》，2023年，全国农产品网络零售额达 5870.3
亿元，约为2014年的5倍。此外，中国农产品物
流总额再创新高，2023年物流总额超过 5.3万
亿元，同比增长4.1%，从2021年到2023年，农产

品物流总额连续三年超过5万亿元。虽然农产
品进城规模增大，“路费”却下降了，统计数据
显示，物流费率由 2012年的 18%下降到 2023年
的14.4%。

王小兵表示，全国农产品网络零售呈现出东
中西部竞相发展、各类农产品加速覆盖的良好态
势，特别是为打赢脱贫攻坚战、有效应对三年疫
情作出了独特贡献。“农村电商变革了农产品传
统流通方式，成为农村数字经济发展的突破口和
领头羊”。

新质生产力为农业数字化升级赋能

《报告》指出，电商在农业数字化升级的过程中
应赋予新内涵，除了实物农产品交易，数字农产品
电商还应包括服务类农产品、体验类农产品等。
报告提出，以拼多多为代表的电商平台，将引领中
国农产品数字化转型。

北京工商大学经济学院执行院长詹新宇表示，
农产品电商近年来取得很多成绩，但还存在部分
问题需要解决，其中之一便是农村电商行业人才
缺乏的现状。

拼多多相关负责人表示，很多年轻人对电商感
兴趣，但起初对电商经营并无概念。如何扶持“新
农人”就非常重要，“我们的业务人员每天都会实
时为商家答疑，长期跟踪、分析商家经营情况，针
对运营问题，及时介入并提供改进建议。此外，通
过农云行动，我们每年深入农产带考察，除了提供
现场培训，还通过走访，为商家“一对一”设计经营
思路和方案”。

根据拼多多的调查，截至2021年，平台上90
后、95后、00后新青年商家占比超过49%，95后“新
新农人”占比超过13%，人数超过12.6万，其中大部
分是返乡创业青年，而且，一位“新新农人”返乡，

能够带动5至10位95后。
上述负责人表示，扶持“新新农人”最好的方式

不是直接给钱，而是建立一整套激励新农人跨越
式发展的平台机制，让制度成为数字农业的放大
器。“在传统推流方式下，很多商家认为强者恒强，
大力便能出奇迹，但这一套方式在拼多多上走不
通。我们的平台机制一直坚持产品导向，鼓励商
家做产品创新，只要做好产品差异化，就有做大做
强的机会”。

农产品如何提高质量，围绕产品创新，也是目
前农产品电商面临的问题之一。《报告》指出，部分
农产品电商企业存在同质化竞争的问题，导致竞
争成本较高，效益较低。

为助力农产品电商高质量发展，拼多多在田间
地头兴起“技术革命”。拼多多持续多年支持多多
农研科技大赛、“拼多多杯”科技小院大赛等赛事，
助力农业技术创新、科研成果转化以及优质农产
品产销对接等方面发挥更大作用。

以科技小院大赛为例，据介绍，拼多多已连续
两届作为赛事支持方，助力高校学子交流，支持科
技农产品的发展。例如，对于褚橙科技小院研究
的褚橙、丹棱桔橙科技小院主攻的桔橙、福建平和
蜜柚科技小院聚焦的蜜柚等特色农产品，拼多多
通过农产品零佣金、百亿补贴等惠农政策，给予积
极扶持。

“农产品电商大有可为。”丁俊发说，他建议，创
新农产品电商的模式和场景，应从人才、生产工具、
生产关系入手。其一，打造能创造新质生产力的战
略人才、足够熟练掌握新增生产资料的应用型人
才；其二，充分使用新型生产工具，掌握核心技术，
赋能发展新型农产品电商；其三，塑造适应新质生
产力的生产关系，着力打通束缚新质生产力发展的
堵点、卡点，让国内先进、优质生产要素与发展新质
生产力高效配置。

■青岛财经日报/首页新闻记者 郭清鉴 通讯员 刘磊
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