嵌入式CV池扩容试点 · 需求评审
深圳试点 — 基于客户画像反馈的CV扩容规则验证

📅 2026年3月    📌 试点城市：深圳    🏢 试点客户：英维克 / 轴心自控


一、背景与核心问题
战略背景
新质生产力是公司重点大力发展的方向，嵌入式工程师是前期筛选过程中具备高复用性和大量级需求的核心岗位之一，因此作为扩容试点的首选岗位。
当前痛点
嵌入式工程师岗位客户持续反馈"有效简历少"。当前线上策略会按岗位进行召回，基础池也有嵌入式软件/硬件的职岗分类，但客户实际体感是推送简历中真正对口、可约面试的比例偏低，面试转化率不理想。
💡 核心需求：在B推（B端推荐）和B搜（B端搜索）场景中，新增扩容召回能力——通过扩容规则为CV打上硬件(A)/软件(B)方向标签，在B推和B搜链路中按客户需求定向召回并推送方向对口的简历，提升面试转化率。
本次评审目标
评估在B推和B搜场景中新增嵌入式CV扩容召回能力是否值得推进，明确实验设计、验证指标和退出标准。
二、深圳三池数据对比
总览
	对比维度
	基础池（仅嵌入式工程师）
	线上策略命中（B推召回）
	扩容实验召回

	CV量级
	10,285
	~24,424
	10,705

	来源
	求职者主动投递/匹配
"嵌入式工程师"
	B推算法按岗位召回
	客户画像反馈→A/B扩容规则

	方向标签
	⚠ 弱
有职岗分类（软件/硬件），
但推荐未严格按方向匹配
	⚠ 弱
按岗位召回，但未按
客户具体方向需求精准匹配
	✅ 强
A=硬件 / B=软件，
按客户方向定向推送

	AI评估质量系数
	⏳ 待补充
（策略侧数据）
	⏳ 待补充
（策略侧数据）
	11.2%（综合）
详见下方分组明细

	客户面试转化率
	⏳ 待补充
	⏳ 待补充
	⏳ 试点后获取


扩容池分组明细（深圳）
扩容实验召回的10,705份CV按命中规则分为三组：
	分组
	含义
	召回量
	有效筛选量
	A+B有效CV
	质量系数

	仅命中A（硬件方向）
	仅命中硬件扩容规则
	5,367
	4,581
	382
	8.3%

	仅命中B（软件方向）
	仅命中软件扩容规则
	6,270
	5,304
	653
	12.3%

	命中A&B（交叉方向）
	同时命中硬件+软件规则
	1,155
	820
	162
	19.8%

	合计
	—
	12,792
	10,705
	1,197
	11.2%



📌 分组洞察：
• A&B交叉组质量系数最高（19.8%），说明同时具备软硬件经验的候选人与嵌入式岗位匹配度最强
• B池（软件方向）质量系数12.3%，高于A池（硬件方向）8.3%，可能与嵌入式软件开发需求更旺盛有关
• 三组合计有效CV 1,197份，占扩容总量11.2%，均带有明确方向标签，可按客户需求精准推荐

⚠ 关键洞察：扩容实验与基础池量级接近（~1万 vs ~1万），具备对比条件。核心问题不是"扩容多了多少量"，而是"带方向标签的扩容CV，推给对口客户后，转化率是否更高"。
三、ROI与杠杆效应
杠杆效应：从单岗位到全账户
嵌入式只是切入点，真正的ROI在于客户账户的杠杆放大——

第一步：嵌入式岗位验证 → 客户认可平台在嵌入式方向上的匹配价值
第二步：复制到其他工程师岗 → 同一客户的FPGA/算法/测试/结构等工程师岗位
第三步：拿到更多预算 → 客户追加招聘预算，提升商业化收入
第四步：模式全国复制 → 方法论沉淀后，推广至其他新质岗位

	ROI维度
	单看嵌入式
	杠杆放大后

	CV增量
	深圳+1,197份
	复制到客户全部工程师岗，增量数倍放大

	客户价值
	1个岗位的转化率提升
	客户认可匹配能力→追加多岗位预算

	收入影响
	有限
	单客户收入可提升数倍（从1个岗位→全部技术岗）

	可复制性
	深圳2家客户
	方法论沉淀后→全国新质客户快速复制



💰 ROI总结：扩容试点的ROI不能只算"多了多少CV"。真正的价值是——如果客户在嵌入式岗位上认可了平台的精准匹配能力，这套方法可以快速复制到客户其他工程师类岗位，撬动更多招聘预算，提升商业化收入。嵌入式是杠杆支点，不是终点。
四、扩容规则的依据与可信度
🔴 挑战：怎么证明扩容规则是有效的？凭什么这套规则能比线上策略更好？
	层级
	依据
	可信度
	说明

	第一层
	客户画像反馈（一线调研）
	✅ 高
	来自英维克、轴心自控等共创客户HR的真实画像需求，非推测

	第二层
	关键词评分字典（V4版）
	⚠ 中
	9大类技术关键词 + 负向词 + 加权修正，AI自动评分

	第三层
	客户交叉验证（已有初步反馈）
	✅ 部分验证
	部分共创客户已初步认可扩容规则筛选的简历，待扩大样本进一步验证



✅ 核心逻辑：规则从客户来 → AI初筛放大 → 共创客户已初步认可 → 真实转化率检验。
不是"我们觉得这规则好"，而是"客户告诉我们要什么，我们按这个找，部分客户已认可效果，现在需要用转化率数据最终验证"。
五、实验设计方案
实验目标
验证：在B推和B搜场景中新增扩容召回后，客户面试转化率 > 现有召回方式的面试转化率
预期收益目标
	目标层级
	指标
	当前基线
	预期目标
	依据

	核心目标
	面试邀约率
	英维克当前约3%~4%
	较原始池提升 ≥ 5个百分点
	方向标签消除无效推荐，
客户看到对口简历比例大幅提升

	进阶目标
	面试通过率
	英维克当前约3%~4%
	较原始池提升 ≥ 3个百分点
	方向对口的候选人技术匹配度更高，
面试表现优于方向错配候选人

	终极目标
	客户转化率
（从推送到录用）
	行业参考：新宝~1%
	较原始池提升 ≥ 50%
（如从1%→1.5%以上）
	精准匹配=更少无效面试+更高录用意愿

	池量目标
	有效CV增量
	深圳原始池10,285
	+1,197~2,482份
（视阈值，增量11.6%~24.1%）
	全国推广后预期增量7,700+份



🎯 最终衡量标准：扩容的价值不看池量增长多少，只看客户转化率是否因此提升。如果8周试点后，扩容组的面试邀约率和通过率均高于原始组，则证明"方向匹配"策略有效，值得全国推广。
实验流程
STEP 1：客户交叉验证 → 抽样100份扩容CV，提交客户判断认可率
STEP 2：A/B分组推送 → 同一客户、同一时段，A组=原始池 / B组=扩容池
STEP 3：转化率对比 → 跟踪面试邀约率、面试通过率、录用率
STEP 4：Go / No-Go判定 → 达标→全国推广 / 未达标→终止或调优
分组设计
	维度
	实验组（扩容池）
	对照组（原始池）

	CV来源
	B推/B搜中新增扩容召回，按客户方向标签定向推送
英维克→对应方向池 / 轴心自控→对应方向池
	B推/B搜现有召回策略不变
原始池无差别推送

	客户
	同一客户（英维克 / 轴心自控），同一时段
	←

	推送量
	每组 ≥ 50份/月，保证统计显著性
	←

	试点周期
	8周（2个月），每组累计面试量 ≥ 50人
	←


六、验证指标与成功标准
核心指标体系
	指标层级
	指标
	计算方式
	成功标准

	前置指标
	客户交叉认可率
	客户判定"值得面试" / 提交总量
	扩容组认可率 > 原始组认可率

	一级指标 ★
	面试邀约率
	客户发起面试邀约 / 推送简历数
	扩容组 > 原始组 5个百分点以上

	二级指标
	面试通过率
	面试通过人数 / 面试总人数
	扩容组 > 原始组

	终极指标
	录用转化率
	录用人数 / 推送简历数
	扩容组 ≥ 原始组（试点周期内可能样本不足）



💡 判定优先级：以面试邀约率为主判据（样本量最大、周期最短），面试通过率为辅助验证，录用率作为长期跟踪指标。
基线数据（当前已知）
	指标
	数值
	备注

	英维克 · 简历通过率（基线）
	~3%~4%
	当前原始池推送

	行业参考 · 大疆一面通过率
	~9%
	原始池方向混杂推送

	线上策略质量系数
	⏳ 待补充
	策略侧数据未反馈


七、预期挑战与回应预案
❓ Q1: 扩容池质量系数只有11%~17%，ROI够吗？
→ 质量系数衡量的是"池中有效CV占比"，不是最终价值指标。关键看方向匹配后的转化率——100份方向对口的CV（即使池里只有11%合格），推给客户的转化率可能远高于100份方向混杂的CV。扩容的价值不在于量，在于精准度提升。

❓ Q2: 怎么排除"碰巧选到好简历"的干扰？
→ 通过同一客户、同一时段、随机分组的A/B实验设计消除干扰。不是前后对比，是平行对比。且每组累计面试量≥50人，保证统计有效性。

❓ Q3: 如果扩容规则不如线上策略呢？
→ 设有明确退出标准（见第七节）。试点失败的结论也有价值——说明方向标签在嵌入式场景下区分度不够，需要更细粒度的标签（如细分到MCU/FPGA/Linux方向），或者回归优化原始池匹配策略。

❓ Q4: 需要多少算法资源？成本可控吗？
→ 试点阶段仅覆盖深圳2家客户，扩容规则已基于V4关键词字典生成，无需额外训练模型。主要成本是客户对接和面试跟踪的人力投入，边际成本可控。

八、Go/No-Go 判定与退出标准
	判定
	条件
	后续动作

	✅ Go — 全国推广
	扩容组面试邀约率 > 原始组 5pp以上
且面试通过率 ≥ 原始组
	按城市优先级依次推广：
深圳→广州/东莞→上海→北京→成都

	⚠ 调优后再试
	扩容组面试邀约率与原始组差异 < 5pp
但客户交叉认可率明显更高
	优化A/B标签粒度
（如细分MCU/FPGA/Linux），
延长试点1个月

	❌ No-Go — 终止
	试点2个月后扩容组转化率 ≤ 原始组
或客户交叉认可率无差异
	终止扩容方向，资源转向
优化原始池匹配策略


九、资源投入与排期
	阶段
	时间
	工作内容
	负责方

	准备期
	第1周
	• 补充策略侧基线数据（当前线上命中质量系数）
• 从扩容池中按方向抽取100份CV，提交客户交叉验证
	运营 + 策略

	验证期
	第2周
	• 收集客户交叉认可率
• 确认A/B分组推送方案与客户沟通
	运营 + 客户

	试点期
	第3~7周
	• 实验组/对照组平行推送
• 每2周汇总面试邀约率和通过率
	运营 + 客户

	评估期
	第8周
	• 汇总全部数据，按Go/No-Go标准判定
• 输出试点结论报告
	运营



📌 总周期约2个月（8周），试点阶段仅涉及深圳2家客户，无需算法侧额外投入。




