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个性化推荐

不不管是为了了提升活跃还是交易易转化，维度丰富的⽤用户标
签数据，以及结合交易易类型或资讯本身的标签数据，对
实现个性化的⽤用户⻚页⾯面推荐，都⾄至关重要。

个性化实时营销

根据⽤用户的实时状态、⾏行行为与标签的迁移来进⾏行行营销，⽐比
如对未完成的交易易⽤用户做准实时的推送

交叉营销

根于某类已完成⽬目标⼈人群的标签特征，去全量量⽤用户中，对未
完成⽬目标的⼈人群且具有相同标签特征的⼈人进⾏行行提取营销，⽐比
如针对潜在理理财客户的营销

精细化客户⽣生命周期管理理

根据⽤用户⾏行行为和状态特征，制定客户⽣生命周期管理理模型，监
控⽤用户阶段变化情况，更更好地挖掘价值⽤用户的需求、防⽌止流
失、召回

标签与画像

应⽤用场景举例例

⾼高价值客户深⼊入开发

多维度挖掘不不同交易易⾏行行为模式的⽤用户群，如找到重要保持
客户、重要挽留留客户等不不同类型的⽤用户群，并充分授信，
对该类客户做精细化的运营。

个性化推送

根据客户的年年龄、⻛风险偏好、交易易偏好等多个维度的标
签，对不不同的⽤用户群进⾏行行精准定位，分析出其潜在的服
务需求，进⽽而有针对性的营销推送，提升体验

做标签画像的⽬目的在哪⾥里里？
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精细化运营
从粗放式到精细化，将⽤用户群体切割成更更细

的粒度，辅以短信、推送、邮件、活动等⼿手

段，驱以关怀、挽回、激励等策略略

数据分析

标签可以理理解作为⽤用户分层分类的规则之⼀一

，数据查询平台和这些数据打通后能⽀支持更更

加丰富和深层的分析及对⽐比

⽤用户分析
⽤用户画像也是了了解⽤用户的必要补充，在产品

⽤用户量量扩⼤大后，需要辅以⽤用户画像配合研究

，如新增的⽤用户有什什么特征，核⼼心⽤用户的属

性是否变化等

产品应⽤用
⽤用户标签是很多数据产品的基础，诸如个性

推荐系统⼴广告系统、个性化推荐系统、CRM

基础搭建等

标签画像的应⽤用总结
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这是⼀一个典型的场景
它将告诉我们：

1 如何进⾏行行标签的实际使⽤用

2 如何构建整个标签和画像平台
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交易易流失期+最近7天查看过银⾏行行理理财产品

推送⽤用户 50000 ⼈人

推送后打开App 5680⼈人，打开率11.4%

理理财栏⽬目访问率为34.42%

推送后新增理理财交易易增⻓长 12.5%

ROI 提升 31.47%

典型应⽤用场景

数据模拟，场景真实
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⼈人群策略略描述 精准触达 效果评估

投放⼈人群策略略描述：

• 交易易⾼高价值客户

• 交易易流失期

• 有理理财意向的⾮非理理财客户

数据评估及迭代：

• 触达&召回⼈人数、召回率

• 促成⼊入⾦金金⾦金金额

• 促成理理财交易易⾦金金额

筛选标签，获取名单

标签条件输⼊入：

• 交易易⽤用户价值

• 交易易⽣生命周期

• 近30天访问过理理财

• 历史未购买过理理财

• 营销渠道偏好

多渠道触达：

• App 推送

• 短信营销

• 电话营销

典型场景流程



提升 App 终端

理理财频道交易易⾦金金额

拉新
互联⽹网流量量红利利消失
拉新成本⽇日益提升

✔促活
开源节流

避免⽤用户⾛走向沉默边界

挽回流失
彻底流失后回流概率极低

吃⼒力力不不讨好

具体步骤1：确定商业⽬目的，设定⽬目标

急需挽回沉默的⾼高价值⽤用户

TARGET

⽬目标分解1

⽬目标分解2

⽬目标分解3
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• 业务⼈人员结合成本、历史经验

• 描述运营⽬目标⽤用户特征

⽤用户
策略略描述

⾼高价值

潜在流失⽤用户挽留留

具体步骤2：寻找触及⼈人群-明确⽬目标⼈人群特征
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交易易⾼高价值客户

交易易流失期

交易易重点维系客户-交易易RFM属性

数据来源：业务数据库

交易易属性-资产及交易易频率等综合特征

数据来源：持仓数据、交易易明细数据

活跃属性-最近30天理理财频道访问

来源：⽤用户⾏行行为数据
有理理财意向

⽤用户特征

营销⽅方式偏好

交易易属性-近90天交易易⾦金金额

交易易属性-近90交易易频率

输出结果
账户特征-历史最⾼高交易易资产

营销属性-偏好营销⽅方式

⾏行行为属性-理理财栏⽬目7天访问活跃

交易易属性-最近⼀一次交易易时间

账户特征-当前持有交易易资产

营销属性-PUSH点击率/电话接通率

来源：⽤用户营销记录、⽤用户⾏行行为数据

⽤用户标签 标签属性/⼦子标签

⼈人数

Userid

⼿手机号

具体步骤3：根据⼈人群抽取对应的标签及属性值定义

交易易属性-历史累计交易易⾦金金额

理理财属性-历史购买过理理财产品
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交易易流失期+最近7天查看过银⾏行行理理财产品

推送发送⼈人数

推送开启⼈人数

推送触达⼈人数

推送点击⼈人数

进⼊入理理财产品⻚页⼈人数

理理财产品购买⼈人数/⾦金金额

具体步骤4：效果评估

数据模拟，场景真实
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How to build a lable system？

完整的标签体系如何建⽴立？

01

02

03

清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

了了解标签的获得形式

对标签池进⾏行行分类和定义

如何建⽴立⼀一个完整的标签体系

04 标签的维护

刚才是举个例例⼦子
那

清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

了了解标签的获得形式

对标签池进⾏行行分类和定义

标签的维护
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⽬目录 如何构建标签和画像体系

标签和画像的应⽤用场景

证券⾏行行业案例例



www.sensorsdata.cn

标签体系建⽴立—了了解标签的获得形式

✔这类标签是最为基础的标签类型

✔例例如，性别、城市、App使⽤用时⻓长、周均启动次数、⽉月均消

费⾦金金额等字段，是可以从⽤用户注册、⽤用户访问、消费类数据中

统计得出

✔该类标签构成了了⽤用户画像的基础，是⽤用户分析和数据分析最

常⽤用的指标及分类规则

基于统计类的标签

✔该类标签基于⽤用户⾏行行为及确定的规则产⽣生

✔如，距今 90 天内交易易次数 > 3，是“交易易活跃”标签的定义

和⼝口径；连续 12 个⽉月内⻜飞⾏行行航段 > 20 ，是“常旅客”标签的

定义和⼝口径

✔在实际开发标签过程中,该类标签的规则由运营⼈人员和数据

⼈人员共同协商确定，且常根据业务变化和效果反馈进⾏行行调整

基于规则类的标签

✔该类标签为概率模型，概率是介于0~1之间的数值

✔例例如，根据⼀一个⽤用户的⾏行行为习惯判断是男性还是⼥女女性，以及

转化为投资/购买⽤用户的概率，根据⼀一个⽤用户的消费习惯判断

其对某商品的偏好程度

✔该类标签需要通过算法挖掘产⽣生，并需要通过结果反馈调整

算法规则

基于挖掘类的标签

⽤用户⾃自然属性 ⽤用户交易易数据 ⽤用户资产数据 ⽤用户⾏行行为特征 第三⽅方来源数据
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线下活动

下载App 注册手机号 线上开户 信息浏览 入金 交易 深度依赖 流失交易账号登录

线上⼴广告投放

品牌合作

开户引导 ⾏行行情

资讯

投顾⽹网店

市场教育

⾸首次⼊入⾦金金 股票交易易

理理财交易易

融资融券

维护 挽回

从策略略推标签明确商业⽬目的还原业务流程

理理解客户决策流程、考虑产品业务场景、清晰业务部⻔门需求

标签体系建⽴立—清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

下载App 注册⼿手机号 线上开户 信息浏览 ⼊入⾦金金 交易易 深度依赖 流失交易易账号登录
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降低拉新成本 提升注册及开户⽐比例例

提⾼高下载转化 提⾼高开户率提⾼高注册率 挽回具有交易易倾向的潜在流失⼈人群 提⾼高成交频次 挽回彻底流失⽤用户

提⾼高频次及时⻓长 交叉营销促进交易易转化促进浏览转化提⾼高开户后登录⽐比例例

标签体系建⽴立—清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

交易易⾦金金额=新增⽤用户数x注册率x开户率x⾸首次⼊入⾦金金率x⾸首次交易易率+⽼老老⽤用户x留留存率x持续交易易率

从策略略推标签明确商业⽬目的还原业务流程

通过数据⽬目标
⽀支持寻找商业⽬目的

从运营流程中，发掘商业⽬目的，洞洞察问题

下载App 注册手机号 线上开户 信息浏览 入金 交易 深度依赖 流失交易账号登录下载App 注册⼿手机号 线上开户 信息浏览 ⼊入⾦金金 交易易 深度依赖 流失交易易账号登录
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标签1.1
标签1.2
标签1.3

标签2.1
标签2.2
标签2.3

⽤用户交易易价值标签
交易易⽣生命周期
下⽉月流失概率

标签1
标签2
标签3

标签1
标签2
标签3

标签体系建⽴立—清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

⼈人群策略略1 ⼈人群策略略2 ⾼高价值、交易易流失率⾼高 ⼈人群策略略3 ⼈人群策略略4

从策略略推标签明确商业⽬目的还原业务流程

策略略中寻找标签，最终形成标签池

降低拉新成本 提升注册及开户⽐比例例

提⾼高下载转化 提⾼高开户率提⾼高注册率 挽回具有交易易倾向的潜在流失⼈人群 提⾼高成交频次 挽回彻底流失⽤用户

提⾼高频次及时⻓长 交叉营销促进交易易转化促进浏览转化提⾼高开户后登录⽐比例例



理理财属性
1/3/6⽉月内理理财⾦金金额
1/3/6⽉月内理理财次数
1/3/6⽉月内理理财品类
⾸首次购买理理财时间
末次购买理理财时间
理理财⻛风险偏好
理理财发⾏行行⽅方偏好
理理财基⾦金金类型偏好
当前是否持有理理财
理理财盈亏情况

• .

交易易标签⼈人⼝口统计标签

学历

婚姻

职业

所属分公司

所属营业务

邮箱类型

注册方式

注册渠道

股票属性
1/3/6⽉月内交易易次数
1/3/6⽉月内交易易⾦金金额
1/3/6⽉月内交易易种类
股票概念偏好
股票账户贡献度
近6⽉月股票盈利利情况
新股中签次数
⼊入⾦金金次数

资产标签

通⽤用属性
平台使⽤用偏好
是否客户
是否注册⽤用户
最后⼀一次访问时间
身份属性
性别
省份
出⽣生年年⽉月

资产属性
⼈人⺠民币账户总资产
港币账户总资产
美元账户总资产
可⽤用⾦金金额

可取⾦金金额
股质余额
股票市值
基⾦金金市值
理理财市值
年年⽇日均资产
⽉月⽇日均资产

⾏行行为标签

活跃属性
3/7/15/30⽇日内启动App次数
3/7/15/30⽇日内交易易账号登录次数
平均使⽤用时⻓长
平均浏览深度

⾏行行为属性
资讯浏览频次
资讯浏览时⻓长
咨讯浏览深度
资讯内容偏好
⾏行行情浏览频次
⾏行行情关注板块

设定标签层级——分类

作为定义标签的第⼀一步，从不不同的视⻆角、维度进⾏行行分类和组织，⽅方便便管理理者、使⽤用者在不不同业务场景对标签进⾏行行检索、探索

标签体系建⽴立—标签的分类与定义
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业务含义

标签模板

标签类型

值划分⽅方式

调度⽅方式

计算规则

挽回流失⼈人群、潜在⽤用户升级、忠诚客户价值提升

统计类标签、规则计算类标签、基于算法发掘类标签

连续型、枚举型、区间分桶型；单位、精度等

计算周期、例例⾏行行、单次计算

⾏行行为直接统计、交易易⾦金金额⼤大于10000、基于浏览⾏行行为的逻辑回归

权限归属 ⽤用户使⽤用权限、运营功能权限

RFMLS 模型、RFM 模型等其他预置标签体系分类

⼈人⺠民币账户总资产

理理财⻛风险偏好

性别

通过设定层级，明确标签所处的标签的⼀一级、⼆二级……分类，

在这个步骤，我们通过以下各维度细致地描述标签，统⼀一刻画标签，以便便标签⽣生命周期中涉及到的各业

务⻆角⾊色了了解标签的定义，指导各业务⻆角⾊色的⼯工作。

标签

……
……
……

从各维度细化标签定义

标签体系建⽴立—标签的分类与定义
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提出标签需求 分析与审核 例例⾏行行标签任务

业务分析

设计规则

申请→发布

持续管理理

任务监控

权限管理理

标签资源的管理理与使⽤用流程

规则调优

标签淘汰

提出需求 标签⽣生命周期管理理：从审核到调优，直⾄至淘汰

1 2

标签也具有⽣生命周期，从需求提出、到⽣生成、到审批、到执⾏行行，再到持续调优、淘汰下架

标签体系建⽴立—标签的维护
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审批管理理示例例

任务监控示例例

标签体系建⽴立—标签的维护
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好的标签设计应具备以下特征

单个标签

• 数据源可信

• 规则表意明确

• 业务含义明确

• 属性值区分度高

• 有明确的应用场景

• 具备较强的复用性

• 需求价值和实现成本匹配

标签架构

• 架构层级不宜过多

• 与实际业务架构和需求相贴合

• 同层级的标签规则范畴一致

• 内部分类及排序清晰有序

• 持续维护与调整顺序、层级
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How to build a lable system？

完整的标签体系总结

01

02

03

•了了解⾃自身业务流程，以业务中的商业⽬目的触发
•标签是⼀一步⼀一步建⽴立的，不不可能⼀一步登天

清楚业务形态，以商业⽬目的出发，汇集标签

•标签的数据来源有哪些
•标签的计算规则有哪些

了了解标签的获得形式

•标签需要分类. 
•标签定义需要贴合业务并持续调优

对标签池进⾏行行分类和定义

总结

04 •标签的⽣生命周期
•标签的实时监控

标签的维护



www.sensorsdata.cn

⽬目录

标签和画像的应⽤用场景

如何构建标签和画像体系

证券⾏行行业案例例



项⽬目管理理

ü 项⽬目团队组建

ü 项⽬目范围确定

ü 项⽬目计划制定

ü 项⽬目管理理机制建
⽴立

ü 技术及业务需求
调研

ü 标签需求调研

ü 现有标签及数据
梳理理

ü 标签设计⽅方案

ü 标签实现⽅方案及
计划

Ø 完成⼀一期标签
管理理、数据权
限开发

ü 完成⼆二期标签
画像、标签服
务、标签⽣生命
周期管理理开发

ü 标签体系架构设
置

ü 现有数据源和标
签导⼊入

p 缺失数据源补充
获取

p 新标签⽣生成规则
配置

p 标签有效性校验

p 交付前培训

p 验收交付

p 交付后⽀支持

p 定期回访

p 新需求合作

ü 部署环境准备

ü 系统安装部署

7. 交付后⽀支持6. 交付与培训5. 标签系统实施4. 产品持续交付3. 标签需求梳理理2. 系统部署1. 项⽬目准备

某证券客户：系统⼀一期研发进⾏行行中，同步预实施已启动



业务板块 业务目标 策略场景 人群筛选条件和规则 触达方式 营销手段 最希望解决的问题

新客培育

活跃留存

交易提升

资金留存

沉默唤醒

流失预防

流失召回

用户体验

大客户运营

某证券客户需求调研：梳理理业务场景、运营策略略和需求



一级类目 二级类目 三级类目 四级类目 标签名称 属性值 属性值定义 全局更新周期 单用户更新规则 生成方式

基本信息 用户识别 业务ID
激活信息 激活日期
人口学信息 年龄
风险特征 持仓风险类型
财务特征 可投资产

账户特征 总账户 业务开通 XX业务开通
资金账户 资产信息 历史最大资产规模
交易账户

业务特征 交易 业务参与 历史参与过
理财 业务特征 最近90天交易规模
资讯 业务偏好 短期偏好
服务 业务活跃 最近7天股票交易

活跃特征 粘性活跃 访问活跃 最后一次访问App
营销活跃 营销触达 最后一次Push响应

价值标签 生命周期 用户生命周期 成熟期
综合价值 用户价值分类 重要价值客户
盈利价值 盈利贡献度

某证券客户标签体系示例例：由业务需求抽离出标签需求



某证券客户标签画像系统实施：demo示例例
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神策产品及服务体系
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专家介绍

徐美玲⼥女女⼠士是神策数据咨询专家，主要负责数据体系搭建、数据分析、⽤用户及市场研究、需求分析、

策略略研究、产品规划、产品设计、敏敏捷实践以及数据驱动业务模式设计等⽅方⾯面。

加⼊入神策数据之前，徐美玲⼥女女⼠士曾担任⽹网易易游戏战略略分析专家、PPmoney 产品线及⽤用研负责⼈人等。

徐美玲⼥女女⼠士毕业于浙江⼤大学⼼心理理学专业硕⼠士，有 7+ 年年互联⽹网⾏行行业经验，曾就职于淘宝⽹网、阿⾥里里巴巴

集团、⽹网易易游戏和 PPmoney，从游戏⾏行行业的战略略研究到互⾦金金⾏行行业的⽤用户研究，再到独⽴立负责产品研

发业务线，具备⽤用户研究团队从 0 到 1 的搭建以及产品规划管理理经验。

项⽬目经历：某视频企业⽤用户增⻓长咨询项⽬目，某证券标签和⽤用户画像策略略咨询项⽬目，⽤用户⾏行行为数据采集

及数据体系搭建，理理财产品新⽤用户转化迭代，互⾦金金理理财产品整体改版，数据驱动业务模式及团队⽂文化

建设，游戏⽤用户价值观、消费观、偏好基础研究，游戏产品测试期质量量评估，游戏上市/⼤大型推⼴广策

略略研究及效果评估等等。

徐美玲
咨询专家
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