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行为经济学是借鉴心理学相关理论和实验经济学手段，结合对新古典经济学的批判性吸收，所发展起来的对现实经济活动进行解释和预测的一门社会科学。
在如今崇尚人工智能的时代，行为经济学理论能够为人工智能中存在的未知、不确定等提供可行的路径。
行为经济学是借鉴心理学相关理论和实验经济学手段，结合对新古典经济学的批判性吸收，所发展起来的对现实经济活动进行解释和预测的一门社会科学。
在如今崇尚人工智能的时代，行为经济学理论能够为人工智能中存在的未知、不确定等提供可行的路径。
Uber、滴滴等共享交通则充分借鉴了行为经济学的优势和特点，来帮助进行判断和决策，提高原来判断的准确性。在具体应用上，主要包括以下三个方面。

1 用户画像的描述
在实际场景中，滴滴对用户的“贴身跟踪”能及时发现薄弱环节，从用户打开软件到退出使用，其间的每一步情况都被记录在案：哪一天退出的，哪一步退出的，退出之后“跳转”到什么软件等等。
据此，滴滴也实现了用户另外一个纬度的归类，分清哪部分是忠实用户，哪部分可能是潜在的忠实用户，哪些则是已经流失的。
从而更进一步来看流失的原因：因为代金券没有了流失？软件体验不好流失？还是等车时间太长而流失？——这些都是下一步精准营销的依据。
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而对于滴滴而言，用户分析不仅仅是针对乘客，也包括司机、出租车公司的所有相关方。
尽管基础信息大同小异，都包括人的基本信息、信用、行为信息等；也有一些通用的刺激手法，比如积分、礼物等。
不过，不同的用户画像就对应了不同的刺激程度，而结合不同的场景，还是许多特殊的营销安排。
● ● ●
实际应用
在杭州市场，基于司机的地理位置信息，滴滴发现每天中午或者是每天晚上10点以后，司机都会聚集在一些固定的地点，可能休息或者就餐。
因而滴滴就会在这些场所提供一些工作餐或者是优惠食品，通过线下的活动来提升司机和滴滴的合作关系。

2 匹配供需的精准度
维护好用户只是基础，最终目的是为了打通供需，生成更加优化的服务和产品。这也正是数据之于打车软件此类的O2O行业的重要性所在。
数据能解决一个核心问题，就是做供需双方的智能匹配。
这很容易理解。公交、出租车、地铁都是对出行人群不同需求的对号入座，不过这样被称之为“粗暴式”的分类法应用起来效率低下。
以一个司空见惯的打车场景为例，在路边拦车，可能许久都没有空车经过，或者是好不容易等到的车，司机问了地址之后还可能拒载—呈现一种杂乱无章的状态。而在海量的数据基础之下，出行的需求被不断细分，而且是实时匹配。
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● ● ●
实际应用
当一个乘客下单之后，需求方的用户图像和需求同时被识别，结合供方的车辆条件和位置地图进行第一轮筛选。
不过这个看似正常的订单却不一定符合实际，因为有一些订单发出来是司机不愿意接的，比如高峰时段的拥挤路段。
那么在这个时候就要进行订单评估和内部调节，结合历史数据制定一些刺激措施、叠加“乘客自行出的小费”来诱导司机，这样一个符合供需双方胃口的“合理”订单就生成了。
下一步要做的就是实时调度，要考虑当时的交通情况、车的朝向、车速、附近是否有突发性事件等等因素，选择最为优化的方案。

3 大数据的洞察性
当完成了以上的步骤之后，滴滴才会把用车需求和奖励方案推送给经过层层筛选之后的出租车，这样居民打车的成功率大大提升了，而且所用的时间更短。
这是以前所有的产品做不到的，因为它们并不能洞悉消费者的心理。
在大数据应用下，消费者和供给方能够省略中间环节直接议价，这是一个模式上的变革性的突破。
而最终海量的议价数据将提炼成为一种“商业情报”，来推动新的产品和新服务的推出。
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比如智能定价系统，以从机场到望京这一段司机不愿意接的单为例，可能70%的乘客额外加20块钱，少数人加了30块钱，而有的只愿意加10块钱，那么系统整合分析以后会得出21元钱是一个更合适的议价，最终的定价可能会令消费者和司机双方都可以接受。
因此，以这样的逻辑推导生成的产品才更能有的放矢，因为其生成不是来自于企业对市场的臆断，而是直接提炼于供需双方的心理预期和真实需求。
● ● ●
实际应用
“回程单”的产品创设就是一个很典型的例子。
最初，它只是滴滴的数据分析发现一个异常的数据现象。即司机的抢单意愿率在某一个时点会骤然下滑，过一段时间又会反弹，日日如此。
通过对这个特殊节点分析，滴滴得出一个司机运营的特殊场景，这个抢单意愿率骤然下滑的节点就是司机收工的时间。
接下来便是针对性地解决问题。不管司机是交班还是回家，肯定有一个固定的方向—这一点可以通过历史数据分析出来。那么滴滴要做的就是把同样去往这个方向的乘客分配给对应的司机。
在如今崇尚人工智能的时代，产品的细分应用场景将会越来越依赖于大数据分析，从数据中洞察需求与商机，再结合大数据提供应用解决方案，将变成未来产品迭代的常规运作模式之一。这也是滴滴产品的生成逻辑。
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