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·  正  ·  文  ·  来  ·  啦  · 

 

对于项目方来说，社区用户也有春夏秋冬的完整生命周期。 

 

从社区用户知道我们项目的第一天，到最终成为社区里的“超级用户”，这当中有

一段很长的路要走。 

 

因此，我们分拆用户的成长阶段，对不同阶段的用户制定不同的运营策略，这

样便会加快用户从吃瓜群众变成超级用户的速度。 

 

所以在开始今天的分享前，我想大家先来思考一个问题：我们的社区里面每天

会都有用户加入微信群、电报群，他们的成长路径是怎么样的？ 

 

我认为是这样的：用户刚进来是吃瓜群众，然后变成小白，到居民，公民，最

总成为超级公民，这些词是什么意思呢？ 

   

 
 

① 吃瓜群众，他听说过你，对你有所关注，但关于项目具体的信息不清楚。 

 

② 小白，他只了解一些关于项目的基础信息。比如有些人知道公信宝是区块链

项目，业务跟数据有关的，但再多的就不知道了。 



 

③ 居民，认同者，他不但知道你是做什么的，还认可你的价值，也清楚你生态

模式。 

 

④ 公民，他不但对你很了解，很认可项目的价值，而且开始有真金白银的投入，

不管这个投入是时间、精力或是金钱，他们是真正的“用脚投票”。 

 

这个时候，他已经跟你成为了利益共同体，他会为你投入更多的时间，比如偶

尔主动帮社区做推广，参与一些有益于社区长期发展的活动。 

 

⑤ 超级公民，他们是社区共建者，不但跟项目的利益捆绑，还会【持续】地投

入时间和精力帮助你变得更好，他们是这个生态不断成长的核心动力。 

 

以上是一个就是一个社区用户的成长路径。那么怎么才能逐渐让用户一路走来，

坚持下来呢？在这个路径背后，是一系列的运营设计，帮助用户走完从吃瓜群

众超级公民的 7 个阶段。 

     

 

 

第 1 个阶段是接触项目；第 2 个阶段是进入社区；第 3 个阶段，是用户在社

区里开始完成一些基础学习； 

 



第 4 个阶段通过对你们团队了解不断加深，产生信任，从而判断你的团队是否

值得托付；第 5 个阶段 ，他开始认可你的价值；第 6 个阶段，他们开始做一

些时间和金钱上的投入，从这个阶段开始，他们跟你正式利益共生； 

 

第 7 阶段是当他有了 Token，成为你的社区里面的一个志愿者、开发者或活

跃分子，持续贡献他的精力，并且从能社区里获得应有的价值回报。 

 

接下来，我将一步一步拆解，一个项目方怎么样让用户完成这 7 个阶段的蜕变，

从一个围观者变成共建者。 

 

     

 

品牌传播 

 

这部分其实是蛮多项目方所忽略的，尽管这个阶段决定了大多数用户对于一个

项目的第一印象。 

 

目前做品牌、做市场的正规军，还没有大量进入这个行业，所以这个环节反而

有很大的提升空间。接下来我具体讲一下，一个区块链项目的品牌传播可以做

些什么。 

     

 



 

品牌传播对于目前的区块链项目来说，最重要的是做好接触点管理和对外表达。

其中，接触点就是用户对你项目产生印象，发生连接的场景或媒介。 

     

 
 

目前区块链项目品牌传播的主要工作可以分 3 部分，第一个就是品牌接触点

维护，这个要派专人管理和同步。 

 

另外要有匹配的传播工具，当你需要去做传播的时候，传播工具箱里有可以马

上拿出来实现策略的工具，帮你完成要想完成的传播任务。 

 

第三个就是舆情公关应对，区块链行业因为发币的关系，市场噪音和情绪波动

也会很严重，项目方经常会有大量的负面信息要应对。有时候是真的负面——

项目工作没做到位，而有时候是有别有用心的人在坑你。 

 

如何应对负面信息，也是一个我们常要做的事情。好了，接下来我们具体来说

怎么做好品牌和传播的这 3 件事。 

 

我们先说第一部分，怎么做好品牌接触点的管理？有 3 个原则： 



    

 

 

① 话术统一 

 

在对外做项目信息呈现的时候，一定要统一的话术。不然每个人说得都不一样，

每个人理解都不一样，不统一口径的话会显得不专业，甚至会造成误解乃至舆

情问题。 

 

② 价值观的传递 

 

在对外传递信息的时候，要反复提醒自己：做个好人，不要跨越底线。不为一

时的短期利益，做夸张和失实的表达。一个项目始终秉持正直的价值观是非常

重要的。 

 

当挑战来临的时候，真正认可你价值观的用户会特别坚定，不容易被一些小利

空和谣言给洗掉，这就是价值观传递的一个很重要的作用。 

 

③ 重视设计 

 

设计是项目方和社区对话的重要载体，也是很多第一印象的来源。 

 



很多项目方做海报、平面，在设计上不是很注意，自我要求不高。不好的设计

传递出来的信息是很丰富的，比如懈怠、品味不佳、见识少。总而言之，用户

会觉得你这个项目不高级或是缺少自我要求。设计带来的视觉印象一旦进入用

户的潜意识，是非常难移除的。 

 

 

 

所以一定要有好的设计。那么除了设计之外，我们要管理的其他接触点还有哪

些？ 

  

 

这些建议如果有精力的话，都要找专人负责。比如同步行情软件上面的项目话

术，以及媒体平台，研报等等。研报是非常需要重视的一个接触点，因为投资

者也在不断的进化。 

 



投资者从一开始看项目官网、看自媒体推荐，到相信大佬，再到如今相信那些

更深度的第三方内容比如研报，他们在参考的信息来源在改变，项目方应该对

此保持敏感，寻找最有效的品牌接触点。 

 

而且不光是普通投资者，投资机构也会大量地参考研报，依此对项目做判断。 

 

还有一些我们自己的媒体，官方网站以及社区服务、百度百科、行业论坛，行

业问答这些接触点也是值得去做的。此外，社区周边以及团队本身也是接触点，

也需要管理，每一步都很重要。运营就是细节，细节创造差异，差异造就品牌。 

 

 

 

社区运营 

 

当用户进入到了项目社区，我们要做社区运营，要关注哪几点呢？ 

 

首先，社区运营它是很一个大的概念，不光是指微信群，还是一个共识容器，

它是一个共识的摇篮。 

 

而社区主要分为这么几大项：社群，自媒体， Dapp，交易所。 

  

 

我们先来说社群运营。 

 



最近我在上小贤的社群课，还是蛮有收获的，拿一些他的观点跟大家分享一下，

在做社群运营之前，大家要先回答 3 个问题： 

    

 

a.用户到你的社区里面来，有什么价值？ 

 

b.当他知道价值之后，我们怎么服务他，传递价值？ 

 

在提供服务的基础上，要注意控制你服务的边际成本，不要指望创始人天天在

里面洗脑喊单，排除道德问题，这样做毕竟成本太高，创始人的时间是最值钱

的。所以我们服务时候要注意价值，也要注意分析传递价值背后的成本。 

 

c. 志愿者管理，因为志愿者是社区里的一个关键组件，大部分社群运营工作后

续都要交给志愿者。所以建立志愿者管理制度很有必要。 

    

 



① 社群可以传递哪些价值？ 

 

a.帮助用户了解项目的方方面面，因为他自己看白皮书可能看不懂，通过我们

的“翻译”和解读，用户可以快速了解项目。 

 

b.他能够及时了解项目动态跟进展。 

 

c.我们会隔段时间发布一些社区任务，让用户领取任务，完成后获得奖励，培

养和获得参与感。 

 

d.用户能够获得福利跟内测名额，因为我们有自己的应用。 

 

e.陪伴感。在熊市里面，不少人都亏了几十万甚至更多，为什么大部分人没有

去做一些极端的事情？因为他发现在群里有人亏更多，每个人都在分担别人的

痛苦。所以陪伴感是非常重要的。 

 

② 社群价值怎么让用户感受到呢？ 

 

首先，用户刚进群的时候，就应该知道可以做什么，所以我们可以设置一个机

器人，告诉他进来的是一个什么样的社区，可以做什么样的事情。 

     

 
 



这也是我参考了小贤那个社区运营课里面的一些做法，我把当时上课自己的作

业复制出来了，给大家参考。 

 

 

 

共识教育 

 

什么是共识教育？我们发现大部分项目用户进入社区之后，只是发发项目进展，

然后做点活动，这样用户对你的了解并没有与日俱增，甚至他们越来越不了解

你在干嘛。 

 

所以共识教育是很重要的一个工作，我们要用心和花精力来做。这也是公信宝

正在思考和尝试的工作。那么怎么来做呢？ 

     

 

 

1）项目的基本知识 

 

共识教育，要给用户讲项目的基本知识，什么是基本知识？ 



      

 

比如项目是做什么的？你怎么做的？Token 基本的数据，告诉他你项目的市值，

现在有多少 Token 在 流通。 

 

知道这些，用户基本上就了解了项目的【最小必要知识】。 

 

2）价值和优势 

 

在了解基本知识之后，我们要讲价值和优势，什么是价值和优势？ 

 

价值就是：我们的项目解决了什么问题？ 

 

优势指的是：凭什么这个问题是由我们来结局？以上是用户要了解项目的主要

内容，其实大部分用户了解这两个已经足够。 

 

3）激励学习 

 

那么如何通过一些方法活跃用户呢，这个时候就要做激励了。那么在激励的设

计上面，我的建议是轻物质重荣誉。 

 

为什么呢？用户对于项目的深度认可，主要是因为项目的长期价值，认可长期

价值的社区用户他们更容易被荣誉打动，更容易被价值观所感染。 

 

那些只重视物质的人不会有很高的忠诚度，那么我们在运营的策略上要去做倾

斜。 

 



比如我最近刚完成了小贤的课程，他给我发了一个结业证书，这证书设计得非

常精巧，证书上面有很细的底纹，就像我们大学证书、 MBA 专业证书上的底

纹一样，给你一种仪式感和荣誉感。 

 

 

 

那么在做社群学习激励的时候也可以用这个方法，让用户感觉到他是这个社区

里有见识、有文化的人，跟普通炒币者不是一回事。 

 

我们也做了一个关于公信宝的教学用户分层（目前仍在设计中）： 

 



 
 

每一个用户对项目的了解程度，我们都做了界定（小学生、初中生等），当然可

能大部分用户不需要非常高阶的那些知识。 

 

但是他要知道“我是小学生，你是大学生”，这样社区用户之间就会有比较，用户

就会有上进心。 

 

这是我们最近的思考，塑造共识。 

 

 

 

信任构建 

 

用户是怎么样从进入社区，了解项目，到信任项目呢？用户心理状态是如何变

化的？我简单分享一下我的思考。 

 



 
 

信任构建，是一种对于心智的渗透。做心智的渗透，有 6 个关键关键词： 

 

 

 

1）履约能力 

 

项目的履约能力要足够好，说到做到，打铁还要自身硬。 

 

2）信息的披露 

 



信息披露要足够的高频，足够的透明，能用周报千万不要用双周报，更不要用

月报。而且周报机制也可以反过来鞭策团队的工作进度。 

 

3）团队性格 

 

在社区的沟通中，可以通过各种细节传递出团队的个性。比如公信宝的团队性

格就是创始人黄敏强的性格——钢铁技术直男，耿直、不爱炒作、踏实且严谨。 

 

当用户在日积月累的接触中，感受你的团队是一群和自己价值观一致，又很认

真的人，他会对你更信任更理解。同时用户会觉得你很有亲和力，不是一个高

高在上的人。 

 

4）社区距离 

 

我们要多设计那些让用户感觉跟你距离很近的活动，比方说我们每逢过年过节，

都会让小秘书（社区管理员）拍祝贺视频，这样的活动就能够拉近用户跟你的距

离。 

 

5）坦诚不足 

 

项目做得不够好的时候一定要承认，要坦诚。没做好就是没做好，原因是我们

还不够强，或者有些问题我们没有想到。一个懂得发现自己不足的团队，才是

值得信任的。 

 

6）温暖日常 

 

你可以多发温暖的日常：比如公信宝小秘书（社群管理员）会偶尔发朋友圈说

我们的狗在帮我们研究代码，然后发一些我们加班的场景，都是一些比较温暖

的瞬间。 

 



 

 

通过这样的方式，用户对于团队有更近距离的感知，是我们信任构建的一个点

滴来源。 

 

 

 

价值启发 

 

什么叫价值启发？就是在一个瞬间，他突然认为公信宝真的很有价值，值得投

资。 

 



 

 

在什么样的场景下，用户会产生这样的感觉？这个我也没有一个很清楚的答案，

只能分享一些思考。 

 

要重视长期的价值启发，不要做短期的价格启发。 

 

长期的价值启发就是说，明天涨不涨我不知道，我只知道长期来看某个项目未

来会有很大空间，也匹配了一个能把它做成的团队，因此它值得长期持有。 

 

短期的价格启发就是：明天或下周某个币会涨到 XX 价位，赶紧上车！ 

 

短期的价格启发是零和博弈，因为即使团队通过炒作和坐庄拉高价格，A 逢高

卖出，一定有 B 逢高被套，总会有差不多等量的人骂你，无非是从 A 换成了 

B。 

 

而长期的价值启发可以推动项目随着生态的做大稳定成长，那是一个长期而稳

定的过程。 

 

关于做长期价值启发，我们可以做什么样的事情呢？可以做以下 3 点： 

 



 

 

1）深度分析 

 

我们可以多鼓励那些社区用户以及媒体，让他们了解我们做的事，鼓励做一个

深度的分析，因为这些分析往往讲的是长期逻辑，他不讲下周什么会涨，而是

讲长期看什么是好的。 

 

2）行业研报 

 

要多配合行业研报的调研，研报的内容往往比一般自媒体的内容要专注的多。 

 

3）长远规划 

 

多在社区讲我们未来的规划，比如目前可能我们不够好，价格不够好，团队不

够好，进度不够好，但长期来看，我们有一个更好的未来。 

 

 

 

任务回馈 

 

这部分是我今天讲的最值得探索的一个部分。什么是任务和回馈？ 



  

 

目前大部分项目还是用着中心化的运营方式，项目推进社区的运营，社区的管

理都是通过项目方自己来做的。 

 

1）从中心化到自组织 

 

我们会看到，很多项目方在尝试做城市合伙人，城市的代理人等等，他们试图

把社区做成去中心化的组织，但是我们目前还没有看到太成功的运转案例，一

切仍在探索之中。 

  

 

我们发现去中心化管理的方式，很难对成员的贡献做评估，因为存在信息不对

称，对于这个问题我也没有好的答案，但是我们有一个轻便的策略： 



 

在用去中心化的方式替代中心化管理之前，比如我们可以先推社区明星，什么

是社区明星？就是社区里面那些能力特别强，贡献特别大的人，我们把他推到

前台，作为典范。 

 

① 让大家知道有这么多优秀的人在社区里面，这是一个活跃社区。 

 

② 让更多有潜力的人，看到这些优秀的人的付出，人们会跟随，为社区一同做

贡献。 

 

③ 培养社区用户跟项目团队的感情，让用户觉得你们是一个有血有肉，并且有

很多参与者的团队。 

 

那么什么样的人可以算为社区明星呢？ 

 

① 编程达人，也就是开发者 

② 自媒体达人，就是写文章，做内容输出 

③ 视频达人，拍些项目或者活动的视频 

④ 组织达人，专门做线下活动 

 

这些人都可以拿出来作为社区明星来培养，我们会给他大量曝光资源，大量推

广资源。 

 

举个例子，很多人应该知道一个项目，叫做 IOST。 



 

 

 

这个项目做了一个尝试，他们做了一个小型的社区任务领用平台，比如转发微

博、转发朋友圈或转发推特就可以领取积分，每天让用户到这边来领取任务，

完成任务。 

 

2）社区的未来 

 

我们最后再来聊一下社区的未来。社区有它的生命周期和它的使命，它可能不

会一直存在下去，社区的未来是什么？ 



 

 
 

用户终究要去到区块链应用里，他们不会永远在留在社区的，因为社区能提供

的服务是有限的，所以每个项目都应该有自己的生态容器，布洛克城就是公信

宝的生态容器，现在里面有 212 万注册用户，186 万实名用户。 

 

但是一定会有在社区里坚定留下来，没有变成普通的用户，他们基本上是四种

人： 

 

① 共同体，他跟你有太强的利益捆绑。 

 

② 思想家，在社区里分享他的深刻思考让他感到快乐，希望用自己的认知和建

议推进这个项目变得更好。 

 

③ 开发者，因为他需要跟你有很多的技术互动。 

 

④ 狂热信徒，这样的用户，就是愿意跟你呆在一起，看项目的进展。像这样 4 

这种人是会长期留存下来在社区里活跃的。 

 
 



 

总结 

 

区块链项目的用户一般会经历，从吃瓜群众到小白、居民、公民以及超级用户

的蜕变。想要加快社区用户从吃瓜群众到超级用户的转变。我们要根据用户的

不同阶段，采取以下 7 大运营策略。 

 

1）品牌&传播 

2）社区运营 

3）共识教育 

4）信任构建 

5）价值启发 

6）共生渠道 

7）任务&反馈 

 

 

 

 

「区块链运营研究社」的 9 月社群招募开始啦，详情请戳☞《区块链运营研究社会员

招募》，怕错过招募信息的小伙伴，可添加运营宝宝微信咨询哦（G15316219930） 

 

https://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzAwNjA0NjcyNQ==&mid=2651665876&idx=2&sn=9030e16d94bcdc85a83fec135cfafa66&scene=21#wechat_redirect
https://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzAwNjA0NjcyNQ==&mid=2651665876&idx=2&sn=9030e16d94bcdc85a83fec135cfafa66&scene=21#wechat_redirect


 
 
 

 

你是哪个阶段的用户呢？ 

 

欢迎留言和我们分享 

 

 

 
如果觉得文章对你有所帮助，欢迎点赞并且推荐给你的好友。 
 

 
 



 
 


