揭秘IPO财经公关的潜规则
夏天里的冷新闻。种种迹象表明，国内上市的路可能越来越不好走。今年6月，大盘创出年内新低，一级市场定价终于撑不住了，八菱科技成为A股首家中止发行公司。6月17日，美晨科技市盈率跌破20倍，是创业板开市以来最低发行市盈率。
　　越是这种市况，创始人越应该深入了解国内的IPO产业链，找到最能帮助你的合作伙伴，为上市保驾护航。在过去几年，IPO产业因为创业板的开闸，因为新股的大规模发行，因为极具中国特色的发审制度和社会环境，已经被异化，它能否在市场回潮时经受考验尚是未知之数，这也是身处IPO产业链的创业者必须予以重视的。

　　神经末梢往往最能反映生命有机体的状态，财经公关行业成为本刊“IPO产业链”系列报道的第一篇稿件。

　　这是个很累的行业，类似于滚石头上山，必须一刻不停地付出，但是现在大家都是越走越远。但如果这个市场垮了，大家就都没饭吃了。

　　口述/某财经公关业内人士
　　在过去的十年中，财经公关行业抛弃了国际惯例，处处皆是“中国模式”，本性迷失，让人扼腕。

　　现在，八菱科技IPO因为询价机构不足猝死，对于国内的财经公关行业来说是一个警醒，或许也将成为行业的转折点。

　　该是时候反思了。

　　公关媒体还是引导投资人？
　　财经公关，又叫投资者关系顾问，主要帮助要上市或者已上市的公司维护其在投资者心目中的品牌和形象，进而帮助公司实现市值管理。

　　2000年前后，国内兴起了以金苹果等为代表的第一批财经公关公司，当时大家都是学国外和香港同行，做项目时精心准备定位会，收集各方信息，提炼公司卖点，有针对性地对引导投资者。但这几年，随着中国资本市场的发展，尤其是创业板开板以来，财经公关们都把重心放在媒体上，忽略了与机构投资者的沟通。

　　外资财经公关关注的是如何找到有钱的投资人并向其介绍企业的价值说服其投资，国内财关主要工作是媒体监管、媒体游说以及订房、订车、订酒店等。以媒体沟通为例，早些年，法定披露(中国证监会指定的媒体披露信息)占主流，其他媒体投放是补充。但最近这一年半，非法定已占大额，法定反成了补充。

　　发行方和财经公关对上市环节中的3个点非常关注，这是媒体沟通的重点。一个是过会，就是预披露的节点，一个是发行询价的节点，一个就是挂牌交易这个节点。以这三个节点来讲，第一个节点最重要，创始人能不能跃过龙门能不能上市这个节点很重要。第二个节点确定上市融资资额，也很重要。第三个节点就是面子上的事。

　　边栏：想在国内上市的创始人，请关注这3个节点！

　　财关做的是锦上添花的事，而不是逆转局势，遇到坏的公司时，再怎么公关也无济于事。如果不是坏公司，而是一些技术性瑕疵，则可以通过与投资者的沟通来弥补。

　　在超募金额逐渐走低、询价机构不足的情况下，与媒体的沟通日益成为次要的事，首要的是与机构的沟通，把股票发出去才是正道。事实上，机构更愿意相信自己的报告，媒体只是一个参考，除非出现像胜景山河、立立电子之类的事情。

　　通常机构有自己的评估方式，如用二级市场上的同类公司做比较，然后在一级市场打个折扣。外界舆论环境不会直接左右投资圈的看法。据我所知，一些客户已经在大幅压缩媒体费用，媒体的中心地位肯定会逐渐偏移，与机构的沟通能力逐渐显现。

　　没有卖不出去的东西，只有卖不出去的价格，这是一场博弈，卖方想卖得高、买方想买得低，这样就有一个讨价还价的空间。财关就是要尽可能采集多方信息，一方面企业有哪些优势需要传达给投资者，另一方面如果市场对这个行业有什么负面的消息，应该怎么向投资人解释。总之，就是针对性地对买方做引导工作。

　　另外一点，卖IPO的过程就是卖高管团队的过程，对管理层的包装是很重要，创始人们实业出身，对市场不太了解，缺乏跟机构投资者的沟通技巧。作为财经公关，在这些方面应该对其培训。

　　很遗憾，现在的财经公关在这两点上都弱化了，越看越像是一家旅行社。

变味的赚钱术
　　有人觉得财经公关就该挣财经公关的钱，无论是代理还是大包，怎么多挣钱怎么来，公司考核也与业绩直接挂钩。我不同意这样的观点，这会导致项目经理胡来，订的机票贵、酒店贵，做的背景板也是人家正常报价的好几倍。

　　最不耻的就是所谓大包，给客户报一个很高的预算，400万、500万，实际上只投100万、200万，剩下的不出事就全归自己，出了事就找删贴公司删贴，由于出事是个小概率事件，所以以丰补歉，最后还是很划算。

　　这使得一些财经公关单个项目利润赶上我们6、7个项目的盈利。财关属于服务行业，服务行业就得靠品质说话的，而不是挣快钱、挣猛钱。客户请你是为了少花钱多办事，以你的专业能力、业务渠道避免少走弯路，但收了顾问费后还不断算计客户，从商业道德上来讲不对。如果大家都是这种心态，财经公关市场总有一天要崩盘。挣惯了快钱、猛钱的财关公司还愿意花心思挣几万、十几万的慢钱吗？

　　事实上，财经公关的顾问费一直很低，主要靠第三方费用来获取空间，一些不错的财经公关公司会利用媒体大客户的优势，谈一个折扣价，类似于返点，这样最起码还叫做商业模式。

　　但在中国独特的市场环境下，财经公关行业始终没有找到一个正常的状态。浮躁的心态下，怎么挣钱怎么来。

　　早些年，企业不知道哪个委员上会，于是出现了卖名单的。财经公关派车守在证监会门口，谁抱材料出来就跟着谁，如果送材料的人去了国家计委，那上会的肯定就是计委那个委员。这样的一份名单可以作价30万，并且可以重复卖两三次(因为一次上会好几家公司)，这让真正做实事的人很郁闷，你好好干活，一个项目忙几个月赚的还没人家一份名单赚得多。

　　当时京城号称有几大牛人，能搞定发审委员，就连贴了红标签的最后都能过会。所谓红标签就是发行部认为有重大风险、不能上市的。这震惊了当时的发行部。做委员工作，7个委员备7份钱，但实际上只给4、5个人钱，剩下的装自己口袋里，现金交易也没法查帐。那时一个项目，牛人可能赚上百万。

　　现在委员都已经公示，这种情况好了很多，透明是最好的防腐剂。但有人的地方就有社会关系，只不过换了形式。我听说现在还有帮助搞定委员的牛人，现在不要你钱了，我帮你搞定委员，你给我100万股，我们签个协议你帮我代持，在你大股东名下或者小非名下给我划出来就行。虽然目前主流财关不做这种事，但有些财关公司还是可能成为这种关系利益方的下包方，比如为他们走账。但这事只是听说，谁能证实？

　　虽然牛人们已经成为历史，但各种生猛的财关还在不断出现。比如有家网络公司，原来利用其网络资源优势，从事网络删帖工作，这本无可厚非，但它后来却走偏了，借助水军、枪手等多种资源，采用白加黑的方式伤害客户，现在这家公司业务可谓繁荣昌盛。

　　还有家财经公关公司，在好几个区域市场，都是当地证监局或者上市公司协会(主管部门为证监局)的领导帮助开拓市场，你不觉得这很奇怪吗？

　　所以市场到底干净了还是更脏了，即便业内人士，也如同盲人摸象，很难知道全貌。这财经公关本是个很累的行业，类似于滚石头上山，必须一刻不停地付出，但是现在大家都是越走越远。但如果这个市场垮了，大家就都没饭吃了。皮之不存，毛将焉附？

