
未经摩根士丹利表示同意，不得抄袭或剪辑本文资料。 

媒体关系简介

本文件所载信息和意见不是旨在供全面研究、或提供财务或法律意见用途，及不应被依赖或用以取代任
何有关个别情况的个别建议。
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为什么要和媒体打交道？为什么要和媒体打交道？为什么要和媒体打交道？为什么要和媒体打交道？
“一份正面的报刊胜过一千把刺刀一份正面的报刊胜过一千把刺刀一份正面的报刊胜过一千把刺刀一份正面的报刊胜过一千把刺刀” --  --  --  -- 拿破伦拿破伦拿破伦拿破伦            

• 就公司竞争优势进行有利定位就公司竞争优势进行有利定位就公司竞争优势进行有利定位就公司竞争优势进行有利定位

• 媒体是极具影响力的，它可影响客户和投资者的行为取向、金融市场以至国家政策媒体是极具影响力的，它可影响客户和投资者的行为取向、金融市场以至国家政策媒体是极具影响力的，它可影响客户和投资者的行为取向、金融市场以至国家政策媒体是极具影响力的，它可影响客户和投资者的行为取向、金融市场以至国家政策

• 一个设计周密并执行得宜的媒体关系计划有助公司：一个设计周密并执行得宜的媒体关系计划有助公司：一个设计周密并执行得宜的媒体关系计划有助公司：一个设计周密并执行得宜的媒体关系计划有助公司：

– 宣传其实力、成就和人员阵容；建立品牌；塑造良好声誉

– 维系士气/给初级员工树立模范--同时吸引优秀的应届毕业生

– 设定并控制专访报道日程

– 使公司在竞争对手群中脱颖而出

– 在传媒界建立声誉；将负面报道的影响尽量降至最低

• 没有为自己定位的公司便将由市场来给它定位没有为自己定位的公司便将由市场来给它定位没有为自己定位的公司便将由市场来给它定位没有为自己定位的公司便将由市场来给它定位

• 有效的媒体关系就是：有效的媒体关系就是：有效的媒体关系就是：有效的媒体关系就是：

– 与主要媒体记者建立长期稳固的双向关系

– 尊重记者及其工作，并对他们如对待客户一样

– 向他们传达连贯和实在的‘完全真实’消息和主题信息

– 把每次采访或接触所能产生的影响最大化，风险则最小化
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接触传媒接触传媒接触传媒接触传媒
发挥最大影响力但同时尽量降低风险发挥最大影响力但同时尽量降低风险发挥最大影响力但同时尽量降低风险发挥最大影响力但同时尽量降低风险

接受传媒采访是一次可借接受传媒采访是一次可借接受传媒采访是一次可借接受传媒采访是一次可借
此宣传公司的机会。要充此宣传公司的机会。要充此宣传公司的机会。要充此宣传公司的机会。要充
分利用这机会并同时把风分利用这机会并同时把风分利用这机会并同时把风分利用这机会并同时把风
险降到最低，便应：险降到最低，便应：险降到最低，便应：险降到最低，便应：

• 设定目标设定目标设定目标设定目标

• 接待传媒如接待客户一接待传媒如接待客户一接待传媒如接待客户一接待传媒如接待客户一
样样样样 -- -- -- --清晰知道自己想从清晰知道自己想从清晰知道自己想从清晰知道自己想从
中得到什么中得到什么中得到什么中得到什么

• 牢记谁是真正的受众牢记谁是真正的受众牢记谁是真正的受众牢记谁是真正的受众--------
媒体只是中间人媒体只是中间人媒体只是中间人媒体只是中间人

• 准备好三条关键信息准备好三条关键信息准备好三条关键信息准备好三条关键信息

• 抓紧谈话中心思想抓紧谈话中心思想抓紧谈话中心思想抓紧谈话中心思想--------不不不不
要偏离主题要偏离主题要偏离主题要偏离主题

• 了解记者的职责了解记者的职责了解记者的职责了解记者的职责

• 准备和练习准备和练习准备和练习准备和练习

• 掌握主动掌握主动掌握主动掌握主动

要牢记的几个要点要牢记的几个要点要牢记的几个要点要牢记的几个要点

• 您与新闻记者的目的不同

• 媒体间的竞争日趋激烈

• 新闻记者往往非行业专家且容易出错

• 他们也许会咄咄逼人，但这也是为了其重
要的工作

• 渴望报道正确，但‘正确’与否却凭主观判

断

• 他们知道的一般比您少

视传媒为宣传工具视传媒为宣传工具视传媒为宣传工具视传媒为宣传工具

正确的理念能使我们与传媒的关系更加积极
和有效

• 明白怎样可令报道具吸引力

• 理解媒体的兴趣时间表— 新闻价值通常只
能维持一天 —能否及时报道是关键

• 每次采访都是推销各自观点和见解的机会
，并奠定公司作为行业专家的地位

• 请记住，您不是故事主角

作为受访者的权利作为受访者的权利作为受访者的权利作为受访者的权利

您有权：您有权：您有权：您有权：

• 在接受采访前先了解采访的内容/主题

• 知道访问将于何时刊出或播放

• （对于某些媒体）要求检查引用您的话…与公司对

外沟通部门配合

• 反驳新闻记者提出的不确实论据和假设

• 质疑不可靠的信息资源或要求弄清资料来源

至于电视和电台采访，您有权：至于电视和电台采访，您有权：至于电视和电台采访，您有权：至于电视和电台采访，您有权：

• 先行了解讨论的主题、参与者和形式

• 知道访谈将需时多久

• 知道访谈将是现场直播还是预先录制

• 如果是直播，先行了解将被问及的第一个问题

一般情况下，您将一般情况下，您将一般情况下，您将一般情况下，您将无无无无权：权：权：权：

• 预先知道所有问题

• 预先看报道或出镜效果

• （对某些媒体及当已记录在案后）改变您的言论

• 要求只集中发布您的观点看法

• 要求哪些问题可以及哪些问题不可以提问

• 在发表前先阅览全篇报道
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什么是新闻报道？什么是新闻报道？什么是新闻报道？什么是新闻报道？

何谓新闻？何谓新闻？何谓新闻？何谓新闻？

• 新闻是变动新闻是变动新闻是变动新闻是变动、、、、冲突或争冲突或争冲突或争冲突或争
论论论论

• 新闻是一系列的发言和新闻是一系列的发言和新闻是一系列的发言和新闻是一系列的发言和
观点观点观点观点

• 新闻是一个推销广告的新闻是一个推销广告的新闻是一个推销广告的新闻是一个推销广告的
平台平台平台平台

• 新闻不一定是新闻不一定是新闻不一定是新闻不一定是“真实真实真实真实”

• 新闻很少提供完整或全新闻很少提供完整或全新闻很少提供完整或全新闻很少提供完整或全
面准确的观点面准确的观点面准确的观点面准确的观点

• 新闻过时便失去价值新闻过时便失去价值新闻过时便失去价值新闻过时便失去价值

媒体类型和风格媒体类型和风格媒体类型和风格媒体类型和风格

• 通讯社

– 通常发放内容广泛的报道

– 不断更新和以较短篇幅简要报道最新消息

– 针对事实和数字

– 也会发表一些专题特稿

• 新闻报章

– 主要报道最新消息

– 按日程出版

– 设周末版特稿

• 杂志

– 多为专业记者

– 报道更深入和详尽

– 发挖新的题材/故事

• 文字新闻（总体而言）

– 篇幅较长及更为详尽

– 结构更缜密…有充足时间思考

– 有机会纠正错误/构成故事报道

广播媒体

• 电台

– 着重语音、语调和说话速度

– “思考时间”少；短时间的‘套播节目’
– 通过说话传达信息；具想象空间

• 电视

– 简要回答，针对主题作评论；短时间“套播节目”
– 外表、仪态和应对技巧都很重要

一般而言，一则有份量的财经新闻报道应包一般而言，一则有份量的财经新闻报道应包一般而言，一则有份量的财经新闻报道应包一般而言，一则有份量的财经新闻报道应包
涵具以下效应的信息或真知灼见：涵具以下效应的信息或真知灼见：涵具以下效应的信息或真知灼见：涵具以下效应的信息或真知灼见： 

• 带动股价；带动市场；对经济或商业带来

影响

• 有助人们/投资者赢利或使人蒙受损失

• 重点介绍新趋势/产品/服务

• 重点报道我们所处经营环境的转变或所受

到的影响

• 有时含谣言、流言或丑闻

一则报道的诞生（日报）一则报道的诞生（日报）一则报道的诞生（日报）一则报道的诞生（日报）

09:30 编辑回到报馆/检查新闻专线

10:30 记者开始回到报馆

11:30 编辑会议

12:00 开始集中采访新闻

午膳 通常与消息提供者会晤

15:00 了解事情始末

16:30 最终编辑会议

17:00-19:00 记者准备稿件并赶在截稿时间前交稿

注：香港本地中文媒体每天于约15:00时开始工作，17:00时
左右召开编辑会议，最后截稿时间为23- 24:00时
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接受采访接受采访接受采访接受采访

理解约见准则理解约见准则理解约见准则理解约见准则

在开始在开始在开始在开始采访时，，，，先就您所希望谈论的内容和形式达成共识

作为总原则，您应声明所有讨论内容初步地仅为背景资料仅为背景资料仅为背景资料仅为背景资料。如果记者想引用您的名字或说话，必
须先通过电话或电子邮件取得您的同意先通过电话或电子邮件取得您的同意先通过电话或电子邮件取得您的同意先通过电话或电子邮件取得您的同意并告知您将引用在什么地方

定义定义定义定义

• 记录在案记录在案记录在案记录在案((((On the record)On the record)On the record)On the record)

–您所说的话可被引用，并归到您的名下

–除非另有声明，否则全部对话内容均会被记录在案

• 背景资料背景资料背景资料背景资料////不透露资料来源不透露资料来源不透露资料来源不透露资料来源

–可以引用谈话内容，但不得透露资料来源，即不得透露资料是由您或贵公司提供

–事先商定资料提供者的称谓（如“发言人表示”，“据一位业内人士讲”，“据与公司关系密切的
消息来源称”）

• 不不不不记录在案记录在案记录在案记录在案((((Off the record)/Off the record)/Off the record)/Off the record)/进一步背景资料进一步背景资料进一步背景资料进一步背景资料

–您所说的不得被刊登出来

–记者只能利用此等信息以加深自己在某方面的认识

–只能与您认识和信任的记者进行“不记录在案”采访

–避免对记者说那些您不希望被刊登出来的话
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接受采访接受采访接受采访接受采访秘诀秘诀秘诀秘诀—应做的应做的应做的应做的
接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息

在在在在采访过程中采访过程中采访过程中采访过程中

在 98% 的情况下，您是作为“专家”出席采访的。对于谈论的话题， 您比采访者要了解得多 —
利用这一点保持冷静并控制话题，及不要令记者感到尴尬

应应应应……
• 礼貌而友好（如同对待客户一样），不时地称呼采访者的姓名

• 提醒记者，如果您的时间有限

• 回答“每个”问题前要稍作停顿停顿停顿停顿（留出时间思考，避免启发记者提出更刁钻的问题）。不要怕沉

默。不要急于打破沉默。

• 尽量重复、举例说明及重新组织您的三个重要信息

• 用事例和轶事支持您的主题

• 了解并利用事实 — 记者喜欢用数据充实他们的报道

• 充满热情（表现出活力）

• 引用 — 使用风趣的语言和生动的声调。类比和事例总是有事半功倍的效果。

• 强调积极面

• 做一个市场推广者 — 使用公司名称，尤其在正面陈述时

• 鼓励使用录音机

• 注意什么时候可以使用行话，什么时候不可以

• 避免模棱两可，否则会导致论点的曲解

• 在采访近尾声时总结您的三个重要信息

• 提供编印好的背景资料

• 尽量配合记者的拍照要求尽量配合记者的拍照要求尽量配合记者的拍照要求尽量配合记者的拍照要求
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接受采访秘诀接受采访秘诀接受采访秘诀接受采访秘诀—避免做的避免做的避免做的避免做的
接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息接待记者如接待客户一样，并重复您的三个重要信息

在在在在采访过程中采访过程中采访过程中采访过程中

应避免应避免应避免应避免……
• 开玩笑、举止无礼、说谎或胡乱吹嘘（如果是不知道便说不知道…但可提出容后再回应他们）

• 猜测（尤其是对假设性问题）

• 评论您专业领域以外的事情

• 假定问题的出发点— 应仔细听清楚整条问题

• 闲聊或者明显地念稿子，让记者无法插嘴

• 打断记者的提问

• 提供过多信息（集中谈论已准备的议程）

• 言过其实（应针对现实情况）……有时甚至需要在小问题上有所让步

• 认同断章取义或有误导的综述

• 公然批评竞争对手或因不必要地提及他们而搅混水

• 打破沉默（那是记者的职责）

• 用撤消广告来威胁记者

• 提供有关其他出版物正在编写什么内容的资料（媒体视此为商业秘密）

• 用“如此类推”、“等等”作为一句话的结后语。… 这样您会显得含糊其辞和不够专业

• 以为麦克风或摄像机没有启动

• ‘即兴’回应

• 不冷静或与记者争论
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访谈技巧访谈技巧访谈技巧访谈技巧
控制局面并主动谈论您准备好的议程控制局面并主动谈论您准备好的议程控制局面并主动谈论您准备好的议程控制局面并主动谈论您准备好的议程

“对我的回答有疑问吗？对我的回答有疑问吗？对我的回答有疑问吗？对我的回答有疑问吗？”
亨利亨利亨利亨利    •    基辛格基辛格基辛格基辛格

• 确保按议程行事确保按议程行事确保按议程行事确保按议程行事    —    不要只不要只不要只不要只

懂得回答问题懂得回答问题懂得回答问题懂得回答问题

• 这是我们日常与客户会面和这是我们日常与客户会面和这是我们日常与客户会面和这是我们日常与客户会面和
交谈中已用到的技巧。不是交谈中已用到的技巧。不是交谈中已用到的技巧。不是交谈中已用到的技巧。不是
什么新技巧什么新技巧什么新技巧什么新技巧

• 利用这些技巧控制谈话并传利用这些技巧控制谈话并传利用这些技巧控制谈话并传利用这些技巧控制谈话并传
达信息达信息达信息达信息

• 熟能生巧熟能生巧熟能生巧熟能生巧

传达信息传达信息传达信息传达信息

• 像政治家一般地思考

• 聆听问题 — 超越字面意义，提高到原则

层面

• 这技巧可助您：

— 应对不愿回答的问题

— 将话题转回到您的议程上

— 控制话题 — 由您决定您想谈论什么及

什么是重点

• 技巧 =
(1) 简要回答或认同问题
(2) 自然顺畅地转回到自己的谈话议程

• 例如：
“是的，是这样的，但真正的问题是……”
“你问了许多问题，让我来概括一下……”
“让我们来谈谈较广义的问题……”
“那是一种观点，但更重要的是……”
“有些人也许会认为这样，但这只能说明我
先前的观点……”（重复先前的观点）

强调重点强调重点强调重点强调重点

• 像律师一般地思考

• 有效控制话题并抓紧注意力

• 提醒记者注意您认为重要的方面

• 例如：
“这引发了一系列重大问题，首先……”
“应该明确的是……”
“底线是……”

• 小心许诺确切的重点数目……你可能会忘

记一个！

封挡封挡封挡封挡

• 有些问题您不能或者不愿回答

• 在任何时候，避免说“无可奉告”

• 可使用以下说法：
“很抱歉，在现阶段我们不能讨论这事情”
“不，对这个话题我没什么可说的”
“SEC条例禁止我们对此做出评论 ”
“我真的不是回答这问题的最佳人选”
回答要积极和明确 — 不要摆出防御姿态
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广播媒体广播媒体广播媒体广播媒体

电视采访电视采访电视采访电视采访

• 本质上是一种视觉媒体

• 重要的区别：是实况转播还是录播？

• 采访前

–提早到达采访演播室

–避免穿黑白色或艳色、方格、条纹服装

–清空口袋中的物品；避免穿戴珠宝饰物

–采访前不要吃得过饱和饮酒

–配合化装师的工作（让他们为您做好细节
准备）

• 采访进行时

–对介绍/引见示意致谢；有7 秒钟时间

–作简短回答；不要走题；即时做出更正

–注意避免不雅观的姿势

–面对面采访时，集中注意在采访者而非摄
影机上 —保持视线接触（建立信任）

–进行个人专访时，把摄影机看作为一个人
（不要面无表情地瞪着镜头）

–始终保持沉着；要放松，您是专家

• 假设摄像机/麦克风于采访结束时仍然开动

电台采访电台采访电台采访电台采访

• 注重语音、语调和说话速度

• 使用笔记

• 简明扼要 —配合应有声调

• 引用轶事和范例

• 不要停顿（没有思考空间，因此必须有充
分的准备）

• 说话要清晰

•  如果是电话采访，应关掉房间里的收音机
以避免产生啸叫声

• 多人访谈-清晰而响亮地说出您要陈述的意
见

• 播音室通常面积很小，而大大的麦克风就
放在您面前 — 极大地分散您的注意力。

要始终保持精神集中
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本文件所载信息和意见不是旨在供全面研究、或提供财务或法律意见用途，及不应被依
赖或用以取代任何有关个别情况的个别建议。

如欲获取进一步资料，请联系：
 
北京 摩根士丹利首席代表赵竞女士  电话：(86 10) 6505 8383
 
上海 摩根士丹利首席代表兼

中国投资银行部联席主管竺稼先生 电话：(86 21) 6279 7150

香港 中国投资银行部联席主管吴长根先生 电话：(852) 2848 8806
中国企业融资部主管杨志中先生 电话：(852) 2848 5303
香港企业融资部主管刘哲宁先生 电话：(852) 2848 5688

 
台北 台北分公司投资银行部郭冠群先生 电话：(866 2) 2730 2800
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