
百度糯米曾良：为商户赋能,O2O 进入新技术时代 

伴随着懒人经济的迅速崛起，承载本地生活服务的 O2O 平台也在高速扩张。餐饮、外卖、

打车等等 O2O 正在改变人们的生活习惯。如何让 O2O 更具效率地运营，是什么构成了未来

O2O 的基石，O2O 对社会的价值是什么？对于这些问题，作为国内领先的本地生活服务平

台百度糯米的负责人，百度副总裁、百度糯米总经理曾良 4 月 19 日在出席 2016 中国电子商

务与 O2O 领袖峰会时表示，随着技术在 O2O 领域中的逐渐渗透，O2O 已进入为商户赋能的

新技术时代，未来的 O2O 将通过技术最大限度提升线下产业的效率，实现多方共生共赢。 

 

  万亿蓝海市场竞技，百度糯米迅速增长靠技术 

 

  曾良在主旨为“技术加持 共生共赢 O2O 迎来新技术时代”的主题演讲中表示，通过

技术的渗透，O2O 正在提升传统产业的运营效率。在线电影票务从三年前 180 亿市场渗透

15%到今年预计 600 亿市场渗透 80%，增长约 17 倍，而当前国内 O2O 市场蕴含着远超这一

数字的巨大潜力。 

 

                       百度副总裁、百度糯米总经理曾良 

 

  曾良表示，中国每年有 6000 亿的 KTV 市场，O2O 渗透率不足 3%;万亿级别的餐饮市场，

O2O 渗透率也尚不足 10%。“因此，O2O 不是红海，而是一片蓝海。”曾良表示，“百度糯米

在蓝海竞技中迅速增长的秘诀，就是技术的渗透。” 

 

  去年的百度糯米在资本寒冬的大背景之下用技术精细化运营、串联场景、深耕并打通各

大品类，交出了一份令人满意的答卷。猴年春节档，百度糯米电影市场份额 28.3%，位列所

有观影平台第一。易观报告显示，2015年第四季度，百度糯米生活服务品类交易份额为23.3%;

团购市场份额升至 22.7%，与上半年份额相比，增幅高达 67%;而作为生活服务交易类平台高

频业务与最大营收品类的餐饮领域，百度糯米市场份额达 26.3%，已近三成。 

 

  新技术时代的 O2O，百度糯米以“四项智能”为商户赋能 



 

  “历次工业革命，技术均在其中发挥了最重要的作用。”曾良表示。通过技术驱动，由

百度糯米引领的 O2O 新技术时代将使得 O2O 平台能够为商户赋能，提高运营效率;为用户带

来千人千面，让用户与商家更懂对方;为 O2O 平台开创场景化生态，提供个性化的智能推荐。

同时，对百度糯米本身而言，通过大数据介入运营过程，将有效降低运营成本提高人效。 

 

  曾良介绍表示，新技术时代的 O2O，百度糯米将能通过智能选址、智能开店、智能运

营和智能管理为商户提供提供一站式智能平台，为商户赋能，让商家更好地开展自营销，提

高运营效率。 

 

  通过大数据分析用户特征和聚集地，百度糯米智能选址将能为商家提供最佳开店地点决

策。通过模板化的店铺页，商家无需额外支出精力和时间设计线上店铺页面。而在去年推出

的“糯米+”战略体系下，由小美科技、美味不用等、客如云等组成的 B 端服务联盟将能为

商户提供从在线排队点餐到招聘及 CRM 管理在内的日常运营服务。 

 

  同时，自助式的活动设置以及投放竞争力预判，将能为商家在自主营销中的活动提供决

策依据和参考。“设置怎样的活动才能吸引更多的顾客参与，大数据分析结果一目了然。”曾

良表示，“不再需要商家承担高昂的试错成本。” 

 

  曾良还以百度糯米的“店铺统计”产品为例，介绍了百度糯米为商户门店定制的大数据

分析报告及数据管理平台。通过在线下门店部署智能硬件，百度糯米帮助一位商家解决了困

扰其许久的经营难题。经过全网深度挖掘客群特征和精准营销投放，这家商户迅速实现了单

周营业额 50%的上升，新客率上升 90%。 

 

  场景生态下的千人千面服务，百度糯米引领 O2O 进入新技术时代 

 

  对用户，百度糯米除了提供全景地图功能以外，还通过 WIFI 指纹方法结合 LBS 定位大

数据推出到店推荐功能，精准识别用户的到店场景，推送商户团单或提示用户使用券码，减

少用户选择寻找的时间，提升用户体验。 



 

  “同时，基于用户每一次在百度的搜索和在百度糯米的消费，我们为用户建立了标签。”

曾良表示，“基于这些标签，我们将能为用户提供千人千面的场景体验。如果我们识别出用

户是美妆达人，她的页面将更偏向丽人特征;爱好是电影的，我们会推荐更适合她偏好的电

影和电影院。” 

 

  曾良介绍表示，百度糯米通过对消费数据的深度挖掘，基于场景化生态升级联消体系，

用技术打通各品类，以点带面协同发展。曾良表示，随着联消体系的升级，百度糯米将基于

场景和人群画像自动识别用户的需求进行有针对性地推送，形成类似“电影、餐饮、KTV、

酒吧、代驾”的联消品类推荐路径，为用户提供智能化消费体验的同时，也提高平台运营效

率。 

 

  “除了提高效率，技术还能带来成本的降低。”曾良表示，百度糯米去年以来通过背靠

百度的大数据技术优势，准确洞察消费需求和趋势，精准指导造节和运营，取得了节日营销

业绩的螺旋式上升。而作为 O2O 运营过程中重要的地推环节，百度糯米已经摒弃了以往的

扫街战术，而是根据百度大数据技术的分析，在技术的指引下进行“人效”推动，通过线上

数据和线下扫街数据交叉分析筛选，并融合覆盖和流水数据，选择出哪些商圈、区域和门店

需要安排多少地推力量，打造一支技术化的地推铁军，有效降低运营成本。 

 

  曾良在演讲的最后表示，技术对 O2O 的渗透带来的除了效率的提高和成本的降低之外，

也改变了 O2O 的竞争模式。在技术力量的推动之下，中国 O2O 已经进入新技术时代。背靠

技术基因浓厚的百度，百度糯米将在未来依靠自身的技术和大数据优势，深耕各大品类的同

时拓展“糯米+”生态资源，引领 O2O 发展的新趋势，也为线下传统产业带来更高的效率。 
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