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l  2006年硕士毕Na中国科学技术大学C加入百度网
页搜索团队C设计开发相关性核心算法和跨语言搜索
基础架构。  

l  2012年加入百度知心团队C设计开发新一代的知识
图≥推荐引擎C改变百度搜索右侧的展现形态。 

l   2014年加入百度外卖团队C负责物流调度、个性化
推荐、智能营销和画像建模等多个技术方向。 

l   译有《推荐系统》Ah民邮电出版社B和《推荐系
统D技术、评估及高效算法 》A机械工N出版社B。 



为什么需要数据驱动增长 
单量×利润 

时间 

积累成长 
•  搭建生态 
•  教育用户 
•  线下推广 
•  T富功能 野蛮生长 

•  市场增容 
•  团队管理 
•  资金投放 
•  快速迭代 

精益增长 
•  大数据标签 
•  平台化能力 
•  分场景建模 
•  针对性打法 

商N智能 
推荐系统 



•  建模商N画像 
•  开放平台接口 

•  区分N务场景 

•  运用增长工具 



百度外卖 

百度大数据 

百度糯米 

百度地图 

第三方 

用户画像 商户画像 骑士画像 

1000 项    全 准 细 



1 
h口属性 

1B了解我o的用户是谁？ 

2B性别、年龄、身r、职N、设备信息等 

2 
使用场景 

1B了解用户什么时候用C在哪里用？ 

2B时间、地点、场景等 

3 
用户偏好 

1B了解用户喜欢吃什么、喜欢买什么、都去哪些店买？ 

2B菜品、商品、口味、品牌、商家、品类等 

4 
消费行为 

1B了解用户消费习惯、每次花多少钱、多久消费一次？ 

2Bt惠敏感度、价格、频次、消费决策等 

5 
平台属性 

1B了解用户的平台情况是什么样子？ 

2B用户生命周期、用户价值、用户分层等 



北京白领女性C平台粘性高C工作日拼单比例高C周末点餐品T富C不注重补贴C 

喜欢吃辣的川菜、 湘菜同时也喜欢中式的餐饮C追求生活品质C对t惠不敏感。 
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女 

25-3%岁 

互联网行N 

北京 

白领 

本科及nI 

有车 

未婚 

旅游出行 

.p6875 7 

平台年龄610天 

平均每2天下一次单 

稳定期 高价值 

最近一次消费…今5天 

最近一次访问…今3天 

对品质有要求 

喜欢吃辣 爱吃甜 

小龙虾 干烧鱼  奶茶     

川菜  湘菜 中式餐饮 

麻辣诱惑 眉州O坡   鲜芋仙 

I地 亚运村商圈 

消费品类T富C餐饮、
商•、水果生鲜 

平均客单价82元C明显
高a城市平均水平 

近一季度共下单%5单C
高订单量用户 

工作日拼单订单比例比例比较高C
周末多为单h餐 

更倾向百度专送店铺 

午餐比例比较高C下午会点下午茶 

周末有商•、水果生鲜类订单 

t惠敏感度y 

平均补贴率10%C明显y
a城市平均水平 

无t惠单量60%C比例y 



鲸鱼用户 

海豚用户 

小鱼用户 

海藻用户 

•  提供高价值的用户 

•  提供中等价值的用户 

•  提供y价值的用户 

•  不能提供价值的用户 

•  n维稳为V、根据用户喜
欢C提供贴心的3.1服务 

•  n转化为VC维护为辅。 

•  结合用户画像挖掘用户潜

在能力C不断提升这P个

部分的用户潜在价值C额

度利润最大化 

•  重转化C对a多次转化失
败的用户尽早舍弃 

用户价值分级 



•  建模商N画像 

•  开放平台接口 
•  区分N务场景 

•  运用增长工具 



用户画像平台 



商户画像平台 



群体筛选平台 



•  建模商N画像 

•  开放平台接口 

•  区分N务场景 
•  运用增长工具 



性别 年龄 

学历 行N 

＜18岁 

18-2%岁 

25-3%岁 

35-%%岁 

%5-5%岁 

55-6%岁 

≥65岁 
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教育 

医药卫生 

.2通信电子 

金融保险 

建筑房地产 

区分标准D差异化h群 



基础信息 e易信息 t惠属性 平台粘性 用户体验   基础指标 订单行为 

用户价值 用户健康度 

消费能力 

口味偏好 

t惠敏感度 ………… 

 精细区隔指标 全平台用户集合 

用户聚类模型 

用户集合 
A 

用户集合 
+ 

用户集合 
C 

用户集合 
- 

用户集合 
/ /类用户集合 

用户聚类算法 

用户集合 
…… 

h群聚类 

通过用户聚类算法C自下而I区分出彼此互斥的若干类用户集合 



日期 时段 

地点 城市 

工作日 

周末 

早餐 午餐 下午茶 晚餐 夜宵 

家庭 办公室 学校 酒店 医院 娱乐场所 其他 
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区分标准D时间 空间 
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时间 

• 工作日/休息日 
• 中午/下午/晚I/
夜里 

• 节假日/纪念日 
• 雨雪/雾霾/炎热/
严寒 

• 忙时/闲时 
• 四季/节气 
•  … 

地点 

• 写字楼 
• 住宅 
• 学校 
• 医院 
• 酒店 
•  1/2/3/%线城市 
• 市中心/郊区 
• 常住地/外地 
•  … 

用户 

• 性别/年龄 
• 职ND.2/医生/学
生/助理/银行/商
h 

• 身rD孕妇/病h/
老h/老板 

• 身体状况D时间紊
乱/营养均衡/口味
重度 

• 品牌偏好 
• 口味偏好 
•  … 

工作日给团队订餐的助理 

在医院吃完饭就要
做手术的医生 

到外地出差住酒
店的商务h士 

周末
全家
聚餐 

注重营养均
衡的新妈妈 

严格控制饮食
的减肥女生 

运力高峰期对
时间敏感的高
价值用户 

特定场景 

依照时间、地点和用户自I而下切分出特定场景的细分h群 

郊区别墅十
几个h的团
队开p4rty 



•  建模商N画像 

•  开发平台接口 

•  区分N务场景 

•  运用增长工具 



拉新 

留存 风控 

定价 

增长工具 

从0到1000C圈定种子用户 
从1万到1千万C构建增长机制 服务区分 

用户区分 
时间区分 

留存分析工具 
挽回流失用户 

加强数据校验 
发现数据异常 
制止作弊行为 



拉新 

构建增长机制 
从1万到1000万 
竞争群体增长 
延伸品类增长 
相近地址增长 
社e关系增长 

圈定种子用户 
从0到10000 
采用邀请机制 
引起社区关注 

评估与反馈 
降y竞品用户的获取成本  
提高附近用户的激活比例  
提高延伸用户的活跃程度  
提高社e用户的影响能力 



拉新 

增长领域 数据源 推荐物品 技术点 

竞品拉新 竞品用户授权数据 潜在新用户 自然语言处理 
模式识别 

品类扩展拉新 用户消费行为 新品类用户 协同过滤 

地址扩展拉新 10.语义标签 潜在新用户 语义相似度 

社e关系增长 用户关联矩阵 潜在新用户 社e图≥挖掘 

从1万到1000万C构建增长机制 



留存 

固定用户群-时序演化 

• 将固定用户群的画像属性放在动
态的时间流变化过程中考虑 

• 对比分析随时间变化导致用户行
为变化而呈现出的特征差异 

• 可视化呈现固定h群随时间演进
在数量比例、属性指标I变化 

目标用户群-定格测算 

• 利用描述标签的倒排索引对目标
用户群进行筛选分析 

• 观测发现特定类别h群组成、转
化趋势背后潜在关键原因 

• 可视化呈现目标h群的分布统计
信息、消费体验指标、变化趋势
及提前预警 



留存 

固定
用户
群 

时间t0 

分化
用户
群1 

分化
用户
群2 

分化
用户
群3 

时间t1 

分化
用户
群1 

分化
用户
群2 

分化
用户
群3 

时间t2 固定用户群的时序演化 



留存 

参照
用户
群1 

目标
用户
群 

参照
用户
群2 

时间t0 

参照
用户
群1 

目标
用户
群 

参照
用户
群2 

时间t1 

参照
用户
群1 

目标
用户
群 

参照
用户
群2 

时间t2 目标用户群的定格测算 



留存 

流失率预测
模型 

干预流失过
程 

流失用户激
活效应 

挽回流失用户 

机器学习模型预测每个用户的未来消费意愿 

用红×、t惠券、返现等形式降价促销C
影响消费者决策意愿 

给定补贴金额总量情况下C
整体情况下召回总概率最大 



定价 

根据服务区分 
• 一服务一价 
• 创造差异服务 

根据用户区分 
• 看到不同价格 
• 派发不同红× 

根据时间区分 
• 潮汐规律 
• 峰值效应 

机器学习模型预测D 
用户的价格敏感度/补贴敏感度 

用户接受补贴方案的行为变化规律D 
购买登录比/投资收益比 

注入资金改变订单的时间分布C
起到削峰填谷的作用 



风控 

1.加强数据
校验 

• 唯一性验证 
• 硬p验证 

2.发现
数据异
常 

• 短期频繁行为 
• 批量雷同行为 

3.制止
作弊行
为 

• 规则系统 
• 机器建模 



总结 

增长工具 

N务场景 

平台接口 

商N画像 

经典推荐系统D根据历史数据提升现在用户的体验 
 

商N智能推荐系统D利用大数据预测未来C改变用户行为 
!



总结 

单量×利润 

时间 

在不同N务场景将大数据转化为增长动力 
!






