8. 用户真实业务场景画像
综合行为数据、问卷数据、积分消耗和开放文本样本，当前用户主要有以下几类真实场景。

8.1 图文内容创作者
他们围绕文章、公众号、小红书、短图文进行主题生成、文章生成、排版、配图和导出。证据是文章生成近 90 天 19,090 次，小红书/短图文工程 8,752 次，图片导出 6,872 次。

典型需求包括：

公众号文章生成与排版
小红书图文笔记
朋友圈/视频号宣传图
长图文、封面图、图文结合内容
爆款选题、标题、大纲、文案改写
8.2 视觉设计型用户
他们高频使用 Canvas、海报生成、AI 配图、海报编辑。证据是 Copilot Canvas 近 90 天 27,198 次，agent_image_generate 近 90 天消耗 172.2 万积分，jsx_generator 近 90 天消耗 31.2 万积分。

典型需求包括：

海报设计
长图设计
易拉宝、展板、折页
活动宣传图
商品图、详情页、主图
图片生成、图片编辑、视觉排版
8.3 Agent 工作流用户
他们用上下文 Copilot 和通用 Agent 做更复杂的内容改写、资料整理、任务执行。证据是 Copilot Context 近 90 天 36,545 次，通用 Agent 近 90 天 6,932 次，browser_use 近 90 天消耗 99,430 积分。

典型需求包括：

资料整理
数据调研
行业报告
市场分析
竞品分析
自动化内容处理
多步骤工作流执行
8.4 电商/销售素材用户
问卷中“电商/销售”用户 1,146 人，付费率 5.06%，高于整体现金付费率。开放文本样本里出现了主图、详情页、商品图、产品效果图、淘宝/拼多多主图、电商详情页等需求。

这说明电商用户不是只写文案，而是在做商品视觉素材生产。结合 AI 配图、画布生成、图片导出和海报编辑的高频行为，电商场景是非常值得重点产品化的商业场景。

8.5 教育/培训与知识内容用户
教育/培训问卷用户 264 人，付费率 5.30%。这类用户适合课程介绍、招生海报、知识卡片、公众号推文、课件内容、教学材料等场景。

8.6 浅尝试用用户
这类用户注册后消耗奖励积分，但使用天数少、行为次数低。免费/非现金用户近 90 天人均只有 12.07 次行为、2.17 个活跃日，说明大量用户还停留在试用和探索阶段。

9. 付费用户真实需求判断
结合近 90 天付费用户行为，可以将付费用户需求概括为五类：

9.1 社媒图文宣传是主场景
典型需求包括小红书笔记、公众号图文、朋友圈/视频号宣传图、短图文封面、长图排版。证据是小红书/短图文工程近 90 天 2,992 次付费行为，文章生成 6,190 次，图片导出 3,113 次。

9.2 电商图和商品素材是高价值场景
问卷中“电商/销售”付费率 5.06%，高于整体现金付费率。开放文本样本里出现了主图、详情页、商品图、产品效果图、淘宝/拼多多主图、电商详情页等需求。结合 agent_image_generate、jsx_generator、jsx_rewriter 的高积分消耗，说明电商用户在做“商品视觉素材生产”。

9.3 海报/宣传物料是明确需求
海报工程近 90 天 866 次付费行为，Canvas 付费行为 10,475 次。问卷开放文本出现海报、易拉宝、宣传单、折页、展板、活动海报、长图设计等，说明线下/线上宣传物料都在被使用。

9.4 内容创作者更偏持续发布工作流
自媒体/内容创作者人数最多，但付费率 3.17%，不是最高。这个群体需求更广，包括选题、文章、公众号排版、小红书封面、爆款文案、图文生成，适合用低门槛套餐和模板工作流转化。

9.5 创业者、教育培训、电商更接近付费核心人群
创业者付费率 5.92%，教育/培训 5.30%，电商/销售 5.06%。他们的共同点是任务有明确商业用途：卖货、招生、获客、品牌宣传、课程内容生产。

10. 关键风险与机会
风险
现金付费率偏低。 当前现金付费率仅 3.54%。近期新增很多，但收入转化没有同比例放大。
免费用户成本占比较高。 免费/非现金用户消耗了约 64% 的 token 成本记录。
积分奖励规模大，过期积分也大。 奖励积分累计 1,356.5 万，过期 499.5 万，说明“送积分”带来了试用，但并不自动转化。
文章任务 token 覆盖不完整。 article_tasks 有 34,443 条，但 total_usage_stats 只覆盖 5,982 个任务，所以旧文章任务不能完整用于 token 成本归因。
渠道归因不完整。 utm_source=direct 占比过高，导致无法准确计算渠道 ROI。
问卷数据存在噪声。 部分开放字段填写了无效内容，如数字、符号、随意文本，后续需要做选项标准化与清洗。
机会
付费决策发生很早。 71.5% 的现金付费用户在注册 7 天内完成首付，应重点优化新用户首日路径。
付费用户具备工作流粘性。 近 90 天付费活跃用户人均每周 6.36 次行为，已经具备持续使用特征。
高频免费用户是最优转化池。 近 90 天免费用户中 265 人行为超过 50 次，750 人超过 20 次，应优先触达。
视觉创作是最强需求。 AI 配图、画布生成、Canvas、海报工程共同构成高消耗、高频使用主线。
电商、创业者、教育培训是商业化优先人群。 这些人群付费率更高，且需求与商业结果直接相关。
内容平台是更有效的获客渠道。 B 站、小红书、抖音/视频号的问卷付费率表现优于公众号和搜索，更适合通过案例演示和教程获客。
11. 战略结论
01Editor 的真实用户不是单纯来“聊天”或“写文章”的，而是来完成内容生产任务。最核心的三条业务线是：

社媒内容生产线
小红书、公众号、朋友圈、短图文、长图、封面、导出。

商业视觉素材线
电商主图/详情页、商品宣传图、海报、易拉宝、活动物料。

营销与知识内容线
品牌宣传、营销获客、课程/教育内容、选题研究、资料整理。

现金付费最值得重点经营的人群如下：

优先级	用户群	原因
P0	电商/销售	付费率高，需求明确，强依赖图片/详情页/主图，商业 ROI 清晰
P0	创业者/小团队	付费率最高，通常需要一站式完成宣传、获客、BP、海报、内容
P1	教育/培训	付费率高，适合课程内容、招生海报、知识卡片、公众号文章
P1	市场/运营	需求稳定，适合品牌宣传、活动海报、营销文案、私域素材
P2	自媒体/内容创作者	规模最大，但付费率中等，需要模板、案例和低门槛订阅激活
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