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在产品运营早期阶段，种子用户扮演着举足轻重的角色，发挥着巨大的作用，可以说种
子用户是产品成为爆品的重要前提。
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本书为种子用户运营的专业著作 ,
详细阐述了种子用户的筛选和运营，帮助运营人员从容完成产品的冷启动，从零用户突
破到百万、千万乃至数亿用户，成功打造爆品，实现单品突破，销量暴增。

本书适合创业人员、产品运营人员、营销人员阅读，同时可作为对互联网运营人员感兴
趣的的读者学习。

作者介绍: 

李铮，擅长于互联网营销与运营，拥有超过十年的互联网行业从业经验，历任百度、美
团等企业产品运营，负责组建用户运营团队、活动运营、创建用户反馈体系，在运营和
市场两方面有很多实战的经验，
擅长用户运营、活动运营的规划和落地执行的整个过程。
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用户运营

C产品-运营

评论

营销B面流量篇：自建APP流量

-----------------------------
还不错，有些可以借鉴

-----------------------------
这本书讲的是移动互联网APP的种子用户怎么开发以及运营。跟我预想的内容有点不对
口，但是看了之后还是非常有收获的，里面满满的都是干货，作者非常实战，总结的非
常到位
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