
智行理财网
融资谈判需要掌握哪些策略(融资谈判技巧小心vc技巧)

今天从投资人的角度谈谈“创业者在融资过程中常常踩的坑”，以便在这个资本寒
冬中给苦苦挣扎的创业者们带来一丝丝温暖。

01 搞不清楚融资的目的

现实中，很多创业者对于融资这件事通常是稀里糊涂：很多的创业者是快没钱了才
想起来融资；还有些则是被老股东催着融资，其实并没有那么需要融资；还有些创
业者则希望“毕其功于一役”，一轮融资即融到了钱、又有了满意的估值、最好还
有几个知名机构背书。上述创业者往往是稀里糊涂地融完了一轮钱，没过多久，又
陷入了持续性缺钱的窘境中。

创业者在进行一次融资之前一定要多问自己几个问题：

为什么要融资？融资的金额？想引进怎样的投资人？采取怎样的融资策略？融资的
时间表？

一般来说，企业融资的目的可以分为四大类：

1）业务发展需要；2）抬升估值；3）引进资源；4）别人融我也要融。

基于业务发展需要的融资，需要区分日常经营性支出和资本性支出，把股权融资的
资金用于较为紧要的资本性支出。该种目的下，融到足额资金是最核心的任务，估
值、条款等可以适度让步。

抬升估值目的的融资，主要是为了找到愿意接受目标估值的投资人，融资金额不是
首要目的。

引进资源性质的融资，是为了找到能够为企业带来市场、技术、管理、政府关系等
资源的投资人，估值、金额、条款等并不是核心的目标。

而“为了融资而融资”，对于一些“风口行业”，也是十分常见的情况。在此种情
况下，一般是先确定一家名气最大、愿意定价、条款最宽松的机构做领投，然后按
照尽可能高的估值多融资。因为通常是风口一过，需要花费相当长的时间消化估值
泡沫。

对于创业者来说，想明白本次融资目的，确定合理的金额、时间表、投资人范围是
十分重要的前提。

02 融资的时间窗口不对
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对于创业者来说，选择一个好的融资时点是十分重要的，有时候融不到资可能仅仅
是因为“时机不对”。

创业者在进行一次融资之前要设定一个融资的时间窗口，这个窗口通常根据”业务
发展情况“”账上留存的现金“”市场的热度“等确定的，在融资窗口之内如果没
有完成融资，需要及时调整融资策略，或停止融资等待下一次的机会。

下面说一些好的融资时点：

投资机构比较活跃的时间。一般来说，投资经理们多会在元旦到正月十五期间复盘
、总结、休假。所以，对于创业者来说，一年的3-11月份是比较好的融资窗口。

关键的业务启动前的节点。可以在关键业务的节点开始前快速地进行一轮融资。所
谓关键节点，包括“新产品上市前的预热”“药品进入关键临床”“产品导入大客
户”等，此时属于“想象空间最大的时候”且“新业务推进的比较顺利，融资的估
值会有较大幅度的上升”，此时会有一些投资人愿意为“看涨期权”买单。

所在行业正处于风口时。投资行业有句话叫”风口上的猪“，一级市场也有明显的
风口，如果创业者发现所在行业的被关注度突然增加，且同行业企业纷纷开始融资
，那么也可以考虑进行一些计划外的融资，但需要注意的是，因为是“计划外”，
所以不要打断自己正常的业务节奏。

对于创业者来说，平日节约开支，修炼内功，好好做业务，多跟投资人交流交流近
况，在融资窗口打开后才能够快速地完成一轮融资。

03 说话不算话

创业者要为自己说过的话负责，“说话不算话”在投资机构眼中是非常严重的减分
项。

说话不算话通常包括两个层面，一个是“反复横跳”，另一个是“说一套做一套”
。

有些创业者在确定了投资条款之后，遇到了给的估值更高/条款更宽松的投资人就
随意跳价，这种事一旦在投资圈传开，是十分败人品的。创业者在与投资机构谈判
之前，一定要先就关键条款（估值、金额、特殊权利等）设定好自己的底线，在确
定最终的投资人之前，可以多在市场里寻一寻价，选择一个最符合自己预期的条款
签署TS，一旦签署了TS就不要随意改变，
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说一套做一套，也是常见的败人品行为。创业者可以通过设定自己对于公司业务的
目标和完成的预期给予投资人信心，建议可以设定一个稍微低一点的目标，然后每
次都”恰好“超预期的完成。如果创业者每次融资都是先”口嗨“一个超高的目标
，然后再去找各种完不成目标的理由，就会给投资人留下一个”不靠谱“的标签。

对于创业者来说，说到做到，是一个非常宝贵的品质。

04 过度自我感觉良好

创业者对自己和所做的事业充满了信心是一件好事，但是过度的自我感觉良好在融
资上并不一定是一件好事。

部分创业者过分心高气傲，特别体现在一些技术能力突出或在细分行业做出了一些
成绩的创业者身上。这类创业者在其所在领域有一定的“江湖地位”和“知名度”
，一般都会有些“心高气傲”，但是常言说的好“隔行如隔山”，此时创始人需要
理解，投资人往往不一定听过您的”赫赫威名“。因此，在融资时候。需要多一些
理解和包容，如果觉得实在拉不下“偶像包袱”去平等对视“小字辈”的投资人，
可以考虑引进一个专业董秘去对接投资人。

另一类创业者属于“主动找上门”的投资机构见得多了，然后心态爆棚。其实，看
似理性的投资人群体也充斥着“羊群效应”，一听说哪家知名机构正在尽调某公司
，往往就会“蜂拥而至”，给创业者造成一种“我很受欢迎”的假象。有些创业者
就开始“飘了”，觉得自己无所不能。殊不知，投资人一般是来的快走的也快，一
有”风吹草动“，就会”树倒猢狲散“。因此，建议创业者控制融资信息的扩散程
度和接触投资人的数量，优先寻找靠谱的领投机构，不要试图通过”广撒网“来证
明”自己很受欢迎“。

对于创业者来说，心态是一件很重要的事情，时刻保持自谦与自醒可以少犯很多错
误。

05 在错误的投资人身上花费太多的时间

投资人根据有没有钱和专业不专业可以分为四类，专业且有钱的投资人/专业却没
有钱的投资人/不专业且有钱的投资人/不专业还没钱的投资人

对于创业者来说，与投资人接触之前需要做一些功课，了解下该投资人的资金实力
、过往的投资案例、近期的投资案例、新闻等信息，再根据了解的信息制定一定的
接洽方案。
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专业且有钱的投资人是可遇而不可求的，遇到了一定要好好珍惜，创业者可以放心
的与其就专业领域进行最高效率的沟通。

对于专业却没有钱的投资人，创业者可以向他多多学习，了解专业投资人对于项目
的判断和想法，对于认可创业者在做的事情的投资人，可以让其介绍熟悉的同行投
资。

而创业者遇到的绝大多数投资人可能属于不专业且有钱的投资人/不专业还没钱的
投资人，对于前者，创业者需要有一套故事，能在最短的时间让投资人明白你做的
是什么事情，有多么广阔的未来，能给他带来多么大的收益，而不是去滔滔不绝的
讲解技术细节。相信我，如果一个投资人对某家企业感兴趣，他会不遗余力地去学
习其技术和产品细节的。而对于后者，请礼貌的让他们滚粗。

对于创业者来说，不要在错误的投资人身上花费大量的时间，是顺利完成一次融资
的重要保证。

06 满嘴跑火车

“见人说人话，见鬼说鬼话”是某些销售背景的创始人身上很明显的特质。

在融资实践中，对某些内容进行适当的“包装“是可以的，但是需要把握尺度，用
力过猛往往适得其反。

举个例子，公司的产品被某头部企业试用，可以适度的“包装”为：“公司与某头
部企业有在研项目合作”，但换个说法，”公司与某大厂建立了战略合作关系“，
就是很明显的”跑火车“了。

还有就是业务/财务数据/预测，如：公司有多少注册用户，前几大客户有哪些，去
年的收入是多少，今年预计的收入有多少。如果创业者真的记不清，可以说一个大
数，再把具体的数据跟同事核实一下，而千万不要凭着记忆胡诌一个。

对于创业者来说，提供精准的“关键信息”往往比提供模糊的“垃圾信息”更能取
得投资人的信任。

07 履历/核心数据造假

被发现履历/核心数据造假往往是搞砸一次融资的重要原因。
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核心团队履历造假。创业者对过往的简历、工作经历进行适度的“润色”，如适当
的对职责范围、工作内容、项目经验进行“夸大”。但是，有些可量化的内容是绝
对不可以“无中生有”的，譬如：学历、学位、工作单位、职级、奖优、发明专利
等。因为专业的投资人可以通过多种方式核实创业者提供信息的真实性。

核心业务/财务数据造假。根据所处行业特点，在法规/规则允许的范围内，通过调
整统计口径、参照系等对业务/财务数据进行一定程度的修饰，是常见的融资技巧。
但必须注意的是，提供给投资人的原始数据一定要是真实的，特别是不要听信某些
“砖家”的意见，为了融资而去刻意修改原始数据，这是很恶劣的造假行为。对于
见多识广的专业投资人，异常的原始数据是一定会引起怀疑的，而一旦造假被发现
，公司的口碑会迅速在一级市场崩坏。

对于创业者来说，虚假的”好数据“，除了欺骗自己，没有任何用途。

08 选错了融资顾问（FA）

创业者如果遇到了一个不靠谱的FA，那基本上离失败只有一步之遥了。

典型的不靠谱FA包括但不限于：项目的负责人不熟悉行业和企业情况；广撒网导
致企业BP满天飞；为创业者安排大量无效的融资对接会。

当然，也有些融资失败的原因是，创业者过分迷信FA的品牌或许诺的资源。此类
创业者没有考虑过：某些大牌机构由于同时执行的项目过多，其实并没有更多资源
分配给企业，可能会耽误融资进度。还有些创业者对于FA的收费斤斤计较，但没有
考虑到，如果没有融到资，收多还是收少了都没有意义。

创业者在选择FA的时候需要考虑FA本身的品牌、口碑、专业能力、资源以及在项
目上分配的精力。创业者应当首先考虑对所处行业比较熟悉且愿意分配较多精力的
FA机构，其次再考虑诸如品牌、资源、收费之类的问题。

对于创业者来说，一个好的FA可以让你把宝贵的精力放在更为重要的事情上。

来自：数星星的星哥
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