
0 基础的区块链项目，如何快速获取用户？ 

 

没有用户基础的区块链项目，如何快速获取社群用户呢？ 

 

对于想一下子做到几十万用户，我还是建议，等你项目落地再考虑吧。 

 

区块链项目在刚刚启动的阶段能做到 5~10 万真实用户就很厉害了，要知道那

些市值在前 100 名的项目，还有很多社群用户不超过 5 万。 

 

好了，下面我们就开始聊一下，如果让你去运营一个区块链项目，如何快速获

取社群用户。 

 

Ps：以下内容来自「区块链运营研究社」话题讨论 
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利用传统方式的区块链拉新 

 

有的小伙伴为了探索比较成熟的区块链项目，假装面试者详细了解了一下酒水

链和水链的拉新方式。 

 

酒水链的拉新并不是通过新型互联网类型的裂变产生的，而是传统的拉新方式。 

 

他们的模式往往给消费者或者用户制造一种产品假象，以实物托底为噱头。大

多数新闻报道走的是电视，政府网站等有权威的路径。 

 



这些观念或手段感觉是基于共识的。他们的新人，包括工作人员的日常工资发

放是 Token 而不是人民币，所有人的共识非常一致。 

 

以这位小伙伴自己的拉新经验，基本上有如下方式： 

 

1）第一步是最基础的部分，不管是做什么社群都要经历的一个步骤，那就是新

建一个社群，确定发展方向，获取种子用户。 

 

群主首先要对社群的方向定位，然后找到吸引群员的特质，群员对什么事务感

兴趣，然后将这些群体感兴趣的资料或者是其他信息，放到贴吧，论坛或者其

他自媒体平台，吸引种子用户。 

 

 

 

2）进到竞争对手的社群中，积极发言，争做活跃的专业人士，吸引大家关注你，

然后让大家加入并帮助你推广你的社群。 

 

3）要根据平日里活跃情况和发言来寻找种子用户，观察用户对社群的价值观是

否认同。 

 

4）如果有条件可用一键拉新，二维码长期有效，群人数满 100 人自动建群等

技术手段。 



 

PS：其中涉及到的工具小编不能透漏了，想入群的同学欢迎关注我们明天的群成员招

募信息。 
 

当你的社群里拥有了第一批用户后，就需要社群主以诚相待，发布一些你对区

块链的看法，分享你的观点，与群友之间进行互动，还可以互相分享一下区块

链的相关行业动态，实时分析区块链行业走向。 

 

要强调的是，群主不要老发红包，这个虽然会刺激活跃度，但是大家都会感觉

到这个群就是个发红包的，这个群也没啥价值。 

 

 

 

常见的区块链拉新方式 

 

还有小伙伴总结了目前见过的区块链拉新方式： 

 

1）发糖果拉新（问题：泛滥，羊毛党，二次触达） 

2）线下路演（问题：过硬的 KOL、经费、初期准备）  

3）媒体投放（问题：媒体假数据、单渠道费用巨额） 

4）核心网红 KOL 直播（问题、得有核心 kol、要前期做预热、要有直播门票裂变

活动配合、要有托暖场） 

 

 

 

 



 
通用的区块链拉新方式 

 

明确项目定位，第一批用户就在身边。 

 

在给获取社群的早期用户，推广开始前我们需要明确产品定位，只有这样运营

才能够知道到哪些地方去获取核心用户，并且怎么去吸引他们过来。 

  

初创区块链项目的定位越精准越好，一句话来说就是，用什么功解决什么用户

的什么场景下的问题。 

 

比如数字资产管理平台 HashGard，第一版的产品定位是为区块链爱好者提供

数字资产管理，让用户可以一目了然的知道每个 Token 价值增长情况，能够

帮助用户做出 Token 是否继续持有的决策。 

 

简短的一句话，不仅阐明了在推广过程可以对外阐述的产品卖点，也清晰了我

们的目标用户属性。 
 

年龄：20-39 岁 

性别：男性为主 

收入：中高阶层 

身份：Token 持有者 

其他：Token 价值相关的话题 

常去的论坛：火币网、金色财经、比特网、各种交易所 

 

要想获得更多的用户属性信息，可进行目标用户的深入访谈调研。 

  

好了，弄清楚项目用户长什么样后，运营可以开始用以下 3 种方式获取他们，

这些方法我做冷启动时曾经用过，亲测有效，建议大家都可以试试。 
 

1）创始团队 

 



杀熟策略，考验人品的时候到了，创始人既然敢做这款产品，也必然会在这款

产品所服务的领域会有过人之处，至少会有一定的用户积累。 

 

Merclut 项目的创始人，在互联网从业十几年，一年约见了上百位创业者，在圈

内被成为“人联网”，所以他能够给产品邀请到的核心用户，基本上是互联网公

司创始人和高管。 

 

 

 

那作为普通的运营，平时可以多参加核心用户聚集的各种活动，多出去跟他们

聚会，等需要的时候就可以用好这个“杀熟策略”。 

 

只有你的产品不让人觉得掉价，一对一的群发私聊，说明你的产品功能跟服务，

来一段煽情的话，即使是普通朋友也都会支持下。 

  

2）用户社群 

 

无论是做公链、应用还是做媒体，几乎每一个区块链项目都会拉自己的用户社

群，其实这个就给了我们非常好的“挖墙角”机会。 

 

如果你做的是电报群的话，还可以直接用机器人将其他项目的社群用户往自己

群里边拉。（这种服务在网上一搜一大把） 

 



① 入群的渠道 

 

这里推荐 4 种比较常用的寻找区块链用户社群的方法（如何找群是难点） 

 

a.官方渠道入群 

 

去同行的官方公众号、网站等渠道去查看是否留有官方交流群二维码，或者直

接添加添加同行的微信个人号，通常他们都会在自己微信朋友圈动态放出群二

维码来入群的。 

 

b.朋友圈直接搜索 

 

在微信搜索中直接搜索“入群+区块链”，目前微信搜索支持公众号、文章、小程

序、朋友圈等 10 大类别的搜索，可以说相当于一个小百度了，我们可以充分利

用这一共能来添加我们需要的微信群。 

 

 



 

注意，在搜索的时候，可以尝试更换关键词，比如“申请入群+（行业词）”、“扫

码入群+（行业词）”、“审核入群+（行业词）”等，从而获取更多群信息。 

 

c.社群互换 

 

与别人换群的前提就是你自己得有群，比如你也有相关区块链类型的群，和对

方交流进行社群互换，邀请对方加入彼此的群里。 

 

d.身边区块链爱好者 

 

你可以群发消息给自己的好友，问他们有没有区块链类型的群，如果有，邀请

你进入，你给他一定金额的红包表示感谢。 

如果你在区块链圈内有一些自己的人脉，让他们给你介绍一些高质量的群，其

实这是最好的选择。 

 

② 入群后加人的方法 

 

通过上述的方法进入新群后千万不要急着加好友，这样不仅成功率低而且很容

易会被群主发现并送将你踢出群，有以下几点可以提高加人成功率： 

 

入群后先和大家互动聊天，根据群的特征有针对性参与一下讨论，发发娱乐性

的内容，混个脸熟，然后再一个个加个好友，Hi，我是 xx 群里的 xx，这样很容

易通过。 

 

当群里有人说话的时候，你积极回复，然后添加好友，这样通过率会很高。 

 



 

 

如果能够制造群里的话题，那就再好不过了，比如在区块链运营群里面发你对

Token 市值下降后的解决方法，引起共鸣后有人会主动加你。 

 

还有一种高效率的方法就是直接私聊群主来寻求合作了，这种前提是在于你和

群主关系比较好或者有共同的好友进行推荐，不然没有人会同意将自己的群内

的用户流量转移到你手上的，除非你和他有好的合作利益点。 

  

这种方法懂得人很多，但是能够做好的不多，平常自己也在互联网从业者社区

比较活跃，所以经常能够收到一些新产品的入驻邀请。 

 

比如在知乎上就是收到了不少私信，截了其中两条邀请，第一条我没理会，第

二条我回复了并且免费在他们家做了分享，具体区别在哪，大家从文字上就可

以看出来。 

  

 



 被我拒绝的，某知识共享平台的邀请 

 

 

被我接受的，某招聘网站的邀请 

  

我介绍邀请的那份私信，清晰的阐明新产品的功能和服务，需要我做什么以及

大概的操作流程，告诉我如何来到这个平台可以享受免费的招聘岗位推荐福利，

最后不忘在结尾处夸下用户的专业性和对合作的期待。 

 

3）组织合作 

 

现在社群发展越来越火，蛮多兴趣相投的人开始抱团形成组织，不管是在社交

网络还是线下聚会，聊高兴了都会选择“咿，我们加个群吧”。 

 

做核心用户邀请，如果能够通过某一个典型种子用户，找到他所在组织并且获

得它们的支持，相信整个用户获取效果肯定是事半功倍。 

 



 

PPT 组织集体加入在行 

 

在行的导师端速度发展还是蛮不错的，完成了一线和成都、武汉、宁波这样的

二线城市覆盖，依靠果壳的口碑和运营童鞋的精细化服务，批量的引入了不少

高质量的行家。 

 

在区块链领域也一样存在爱好者自发组建的社群，群主是组织里的核心 KOL，

他们在群内做项目推荐转化效果比较好。 

 

Merclut 和 MediShares、Hashgard 项目在早期冷启动时都通过了群主的推荐

和传播，引入了一批核心的精准用户。 

 

 

 

总结 

 



以上 3 种几乎零成本的方法，如果执行到位的话初步可以获得 5000-10000 

的项目社群用户。如果能够让社群用户进行二次传播，估计整个项目社群获客

效果会更好。 

 

1）平时可以多参加核心用户聚集的各种活动，多出去跟他们聚会，等需要的时

候就可以用好“杀熟策略”。 

 

2）通过官方渠道、朋友圈搜索、社群互换以及身边区块链爱好者，寻找入群渠

道；入群后先和大家互动聊天，根据群的特征有针对性参与讨论，再加好友。 

 

3）做核心用户邀请，如果能够通过某一个典型种子用户，找到他所在组织并且

获得它们的支持，相信整个用户获取效果肯定是事半功倍。 

 
 

 

 


