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租车业务数据分析
与营销增长建议
用户画像 | 订单下滑归因 | 分群运营策略

基于 2026 年上半年订单大宽表与用户画像大宽表

北极星指标

有效订单量恢复至 5 月峰值
6 月完成度 84.3%，距峰值缺口 947 单

2026 年 7 月



核心洞察

6 月订单回落的关键不是转化崩塌，而是峰值后流
量与场景需求同步收缩

01 有效订单从 5 月 6,026 单降至 6 月 5,079 单，环比 -15.7%；但仍高于 1 月基线。

02 入口 PV、点击量、入口订单量分别环比 -16.2%、-16.3%、-16.1%，点击率和点击到订单转化率基本稳定。

03 下滑主要集中在首页租车卡片、出行频道、搜索结果页和订单页复租；城市上杭州、西安、重庆、成都、深圳

贡献最大缺口。

04 高价值复购人群仅占 23.9%，贡献 45.7% 营收，是复购和权益运营的第一优先级。

05 价格敏感人群占 38.4%，但营收贡献仅 19.3%，应以分层券包提升转化，避免粗放补贴。

06 品类专一人群占 16.6% 却贡献 24.8% 营收，适合围绕固定车型、固定门店做订阅式复购权益。
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1. 经营趋势

订单趋势与北极星完成度
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6 月有效订单

5,079
较 5 月 -15.7%

北极星完成度

84.3%
目标=恢复至 5 月峰值

6 月下单用户

4,852
较 5 月 -14.3%

6 月完单率

96.7%
履约质量未明显恶化

月度有效订单量与客单价

4,688

1月

5,678

2月

4,650

3月

4,741

4月

6,026

5月

5,079

6月

柱：有效订单量；线：平均客单价
经营判断：6 月从 5 月高点回落，订单与用户数同步下降，而完单率、客单价没有出现同等幅度恶化。短期增长应优先恢复高意图

入口流量和重点城市需求，再精细处理券后转化。



2. 下滑归因

下滑贡献：入口、城市、车型与用户结构
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APP 入口缺口：6 月 vs 5 月

首页租车卡片 -277■

出行频道Tab -209■

搜索结果页 -170■

订单页复租 -114■

地图页附近用车 -67■

消息推送 -65■

会员中心 -25■

城市缺口：6 月 vs 5 月

杭州 -86■

西安 -71■

重庆 -69■

成都 -67■

深圳 -67■

上海 -64■

广州 -64■

车型缺口：6 月 vs 5 月

经济型 -297■

SUV -269■

舒适型 -234■

商务型 -107■

新能源 -40■

新老用户缺口：6 月 vs 5 月

老用户 -708■

新用户 -239■

解读：缺口并不只来自新客，老用户订单回落更大，说明 6 月需要同时处理“入口流量恢复”和“老客复租触发”。车型上 SUV 与经济型降

幅靠前，既涉及需求热度，也可能涉及库存、价格和排序曝光。



3. 渠道与入口效率

渠道漏斗：流量收缩大于转化恶化
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PV 3401.1■

UV 2111.9■

点击量139.8■

入口订单量1.6■

点击率

4.11%
5 月 4.11%

点击到订单

1.12%
5 月 1.12%

PV 环比

-16.2%
流量规模回落

点击量环比

-16.3%
点击同步回落

结论：6 月入口订单随 PV 和点击同步回落，点击率与

点击到订单转化率基本持平。这意味着短期动作不应只

改下单页，而要把首页、频道、搜索和复租入口的曝光

、活动资源、召回触达联动起来。

优先动作：恢复首页租车卡片与出行频道资源位；搜索页强

化低价与近门店结果；订单页复租增加“一键再租+同车型

券”。



4. 城市与车型场景

场景与供给：把补贴投向缺口最大的组合
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重点城市订单缺口

杭州 -86■

西安 -71■

重庆 -69■

成都 -67■

深圳 -67■

上海 -64■

广州 -64■

海口 -52■

取车地点类型缺口

市区门店 -359■

机场门店 -181■

商圈自助点 -153■

高铁站门店 -137■

酒店合作点 -117■

流量来源渠道缺口

自然访问 -193■

运营资源位 -100■

城市活动 -89■

频道导航 -81■

目的地搜索 -75■

站内搜索 -54■

常用门店 -44■

车型搜索 -41■

经营含义

• 杭州、西安、重庆、成都、深圳应作为首批城市包治理对

象。

• 市区门店、机场门店、高铁站门店分别对应通勤办事、差

旅、旅游返乡三类场景。

• 自然访问和目的地搜索下降说明主动需求变弱，需要活动

入口与跨业务场景补足。



5. 用户画像体系

用户分群：五类人群决定增长抓手

租车业务数据分析与营销建议 07

分群用户占比与营收贡献

低频沉睡

0%

价格敏感

19%

高价值复购

46%

冲动消费

10%

品类专一

25%

用户占比 营收占比

分群优先级

1 高价值复购 小人群贡献大，应做权益与周期复购。

2 品类专一 客单价高，适合固定车型/门店复租。

3 价格敏感 用户规模最大，券包必须分层控 ROI。

4 冲动消费 用限时库存和即时场景激发下单。

5 低频沉睡 低成本召回，避免长期高补贴。
人群 用户占比 营收占比 月均消费 核心判断

低频沉睡人群 2.5% 0.0% 0 复购 0.00 单/月，客单价 0，最近下单 999 天

价格敏感人群 38.4% 19.3% 60 复购 0.17 单/月，客单价 347，最近下单 90 天

高价值复购人群 23.9% 45.7% 229 复购 0.45 单/月，客单价 510，最近下单 48 天

冲动消费人群 18.6% 10.2% 66 复购 0.18 单/月，客单价 378，最近下单 90 天

品类专一人群 16.6% 24.8% 179 复购 0.18 单/月，客单价 1,012，最近下单 86 天



6. 画像解读

人群画像深度解读：从数值特征推导运营需求
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低频沉睡人群

核心需求

低门槛召回、场景化提醒、熟悉门店/车型的一

键复租。

风险：高，尤其当距最近下单天数处于高位且活跃

天数低时，容易彻底沉默。

价格敏感人群

核心需求

清晰低价、限时券、满减券、周末券和可感知的

折扣收益。

风险：中高，价格优势消失时容易被其他平台截流

。

高价值复购人群

核心需求

常用车型优先保障、快速复租、会员价和免排队

/优先取车。

风险：流失风险不来自价格，而来自体验波动和权

益不明显。

冲动消费人群

核心需求

附近可取、即时可用、价格直接、短链路下单。

风险：中等，触达时机错过后需求可能快速消失。

品类专一人群

核心需求

围绕偏好车型做库存保障、相似车型推荐和套餐

化权益。

风险：中等，核心车型缺供时风险上升。

画像使用方式

不要按全量用户平均值发券。每一次活动

应绑定一个人群、一个场景、一个入口和

一个可衡量指标，例如“价格敏感-搜索

结果页-周末低价券-点击到订单转化率”

。

附注：画像标签来自月消费、复购频次、客单价、活跃天数、折扣敏感度、品类广度和最近下单间隔的聚类结果。



7. 营销落地

分人群营销策略：动作必须绑定场景与指标
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人群 产品推荐 券/定价 触达节奏 留存动作

低频沉睡人群 优先推荐机场/高铁站/旅游城市的一日租、

周末租和短途场景包；突出低门槛和熟悉门

店。

使用召回券、首日立减、免服务费券，优惠

有效期控制在 3-5 天，制造明确行动窗口。

短信和 Push 可做 3 段式召回：第 1 天权益

提醒，第 3 天场景提醒，第 5 天到期提醒；

文案短、直接、有倒计时。

按最近下单城市和车型生成“一键再租”；

对 60 天以上沉睡用户做旅游/返乡节点专项

唤醒。

价格敏感人群 推荐经济型、新能源和限时特价车源；列表

排序优先显示到手价、优惠后价格和低价可

取门店。

采用满减券、周末券、低峰时段券；避免普

发大额券，按券后转化率和客单价设置分层

券包。

每周 2-3 次可接受，但必须围绕明确优惠点

：今晚 12 点前可用、周末低价、低峰补贴

。

建立券后复购观察：用券后 14 天内未复购

，推相似低价车型；连续只领不下单则降低

补贴、改推低价库存。

高价值复购人群 优先推荐舒适型/SUV/商务型中该群体历史

偏好车型；在常用城市展示“常用门店一键

复租”和会员专属车源。

不主打大额券，采用会员价、服务费减免、

升级券、长租阶梯权益；券门槛绑定 2 次复

购或高客单车型。

短信/Push 频率控制在每周 1 次以内，文案

强调权益确定性：常用车型已为你保留、会

员专属价、本周可升级。

建立高价值用户白名单，遇到常用城市库存

不足时推替代车型；连续 45 天未下单触发

专属客服/权益召回。

冲动消费人群 推荐附近可取、即时可用、短租套餐和广告

承接页热门车型；首屏减少选择负担。

使用限时券、整点秒杀、短提前量下单优惠

；券有效期以小时计，提高即时转化。

触达依赖时机，适合午晚高峰、周五下午、

节前 1-2 天；文案直接：附近有车、现在可

取、立减到账。

对短提前量用户沉淀常用地点，下一次打开 

App 直接展示附近车源；未支付用户 30 分

钟内二次提醒。

品类专一人群 围绕偏好车型做“同级车型/更高一级车型/

同车型长租套餐”推荐，不做泛化推荐。

对核心车型给小额锁价券或升级券，对相邻

车型给试用券，目标是扩展品类而非单纯降

价。

触达频率每 7-10 天一次，文案强调车型适

配：你常租的 SUV 已上新、同级新能源更

省、商务型周末可升级。

当偏好车型无库存时自动推替代车型解释卡

；对品类专一但复购下降用户推“同级保障

车源”。

管理抓手：用“人群-入口-城市/车型-券型-目标指标”五段式配置活动，并在 7/14/30 天看券后复购、客单价和毛利，及时停掉只领不下单的人群补贴

。



8. 经营建议

行动路线图：先拉回订单，再搭建长期分层体系
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0-30 天：短期拉单

• 恢复首页租车卡片、出行频道、搜索结果页资源位。

• 杭州/西安/重庆/成都/深圳做城市车型组合券。

• 价格敏感人群投放低峰券、周末券，按券后转化率控额。

31-90 天：复购提升

• 高价值复购用户上线会员专属权益和连续租车奖励。

• 订单页复租做一键再租、同门店同车型推荐。

• 品类专一用户推固定车型包、机场/高铁站常用门店权益。

90 天以上：增长体系

• 建立用户分层标签在投放、Push、短信、站内排序中的统一调用。

• 酒店、机票火车票、景点门票用户做跨场景联合营销。

• 形成城市供给、价格弹性和人群 ROI 的月度经营看板。北极星复盘：每周追踪有效订单量、下单用户数、入口订单转化率、券后复购率与重点城市缺口；每月更新聚类标签和营销 ROI。



9. Methodology

附录：数据口径与分析边界
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01 数据来源：订单大宽表.csv、用户画像大宽表.csv，以及前序聚类分析输出表；未使用其他原始表。

02 有效订单口径：订单状态包含“完成”的订单；金额口径以实付金额为主。

03 下滑归因口径：重点比较 2026 年 5 月与 6 月，因为 5 月为上半年订单峰值，6 月为近月回落点。

04 北极星完成度：在缺少外部预算目标的情况下，以恢复至 5 月峰值有效订单量作为短期经营目标。

05 聚类口径：基于月消费总额、复购频次、客单价、活跃天数、折扣敏感度、品类偏好/广度、最近下单间隔

等特征进行 K-Means 分群。

06 设计说明：本报告参考咨询公司报告的留白、蓝灰色系、洞察页和图表页结构，但所有图形和内容均为本

项目重新生成。

建议下一步：将 Dashboard 与分群标签接入运营投放系统，形成“活动配置-触达-订单-复购-毛利”的闭环归因。


