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Agenda

. Warum Wahrnehmungsanalyse Daueraufgabe sein sollte
.  Wo und warum der Feedback-Prozess versagen kann
lll. Stellschrauben

V. Fazit
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KNOW YOUR CLIENT!
Investor Relations als Vertriebsaufgabe

— Markttrends — Herausforderungen an IR —

m Globalisierung

m Regulierung 0
m Risiko/Krisenbewusstsein 9
= Disintermediation @
m Sinkende Liquiditat

S Saeeman

m Automatisierung

Pefception happens every day
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Externe Wahrnenmung muss intern verstanden werden
Investor Relations als strategische Unternehmensfunktion

Institutionelle
Investoren

Vorstand

Strategie .
9 Privat-

aktionare

Rechnungswesen

Unternehmen
PR

Kapitalmarkt

[ Banken
Rating-
Agenturen
(Finanz-)
medien

Finanzen

Recht

Marketing

Sprachrohr sein reicht nicht
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Dialog schafft Handlungsfahigkeit
Investor Relations als Marktantenne

Kontinuierlicher Dialog Transparente Position
mit Investoren Tiefe Marktkenntnis

’ Loyale Aktionare
Hohe Glaubwirdigkeit

Strategie braucht Kontext
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Investoren, Broker und selbst IR haben gemischte Anreize
Der Standard-Feedback Prozess
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' Informationsverlust ist systemimmanent ‘
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Direkten Dialog pflegen
Aktiver Kontakt zu ausgewahlten Investoren

Investor A

) Investor B

Investor C

Investor D

Investor E

Investor F

Investor G

Investor H

Investor |

Investor J

Investor K

Investor Z

¥) Investor L

Investor AA

Investor M Investor AB
Investor N Investor AC
Investor O Investor AD
Investor P Investor AE
Investor Q Investor AF

Investor R

k9 Investor AG

Investor S Investor AH
Investor T Investor Al

Investor U Investor AE
Investor V Investor AF
Investor W Investor AG
Investor X Investor AH
Investor Y Investor Al

Aktionariat

Regelmaliige, gezielte Gesprache genugen
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Sell-Side Feedback disziplinieren
Brokerbewertung als Incentivierungs-Tool

- (l Eine transparente Bewertung diszipliniert die
Sell Side ...
) af 1) (2)
Kriterien ... und schafft die richtigen Anreize, denn ...
Zugang zu regional relevanten Investoren
_ @ ... ein positiver track record erhodht die
Gute Investorenvorbereitung auf 1lonls Chance fiir ein zukiinftiges Mandat
Schnelles, aussagekraftiges Feedback
(4) Klare Kriterien ermdglichen nach-
Gute, aktive Analyse vollziehbare Entscheidungen
Gute Organisation (5>
Intelligentes, zligiges feedback hat den
Score hochsten Stellenwert

Broker brauchen klare Anreize
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Relevante Informationen Uber Investoren festhalten
Parameter der IR-Datenbank

Location

Typ
Ansatz

Anzahl
Kaufpreis

Kaufzeitpunkt/Haltec

Letzter Gesprachstermin
Gesprachspartner
Entscheidende Themen

Den Nutzen von Spickzetteln kennen wir alle
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Vorstand und Aufsichtsrat regelmalig tber Feedback informieren
Strategischer Dialog zwischen IR und Fihrungsgremien

DD A DD

vV vV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV v

INVESTOR RELATIONS

1. Quartal: 2. Quartal: 3. Quartal: 4. Quartal:
Vorstand Vorstand Vorstand Vorstand
Aufsichtsrat Aufsichtsrat

Wahrnehmung kontinuierlich aufbauen
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Eigenwahrnehmung durch externe Analyse verifizieren
Wahrnehmungsanalyse als Komponente des Gesamtprozesses

Ausgangspunkt:
Geschaftsbericht/Quartalszahlen

Roadshows

Externe Wahrnehmungsanalyse:

® Analyse der Fremdwahrnehmung
und eigener Kommunikationsziele

B Analyse der externen Wahrnehmung

B Ableitung von
Handlungsempfehlungen

Integration
des
Feedbacks

Konferenzen
Investoren-
Meetings

Einbeziehung
von Vorstand
und AR

Feedback
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Investor Relations ist eine strategische Funktion
Fazit und Empfehlungen

Investor Relations wird zunehmend zur Vertriebsaufgabe ...

... und damit zu einer zentralen strategischen Unternehmensfunktion

Selbstverstandnis und interne Positionierung des IR Teams
mussen entsprechend ausgerichtet werden

Wahrnehmungsanalyse ist Daueraufgabe
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Kontakt

HERING SCHUPPENER Consulting
Strategieberatung fir Kommunikation GmbH
Mainzer Landstr. 41

60329 Frankfurt am Main
www.heringschuppener.com

Harald Kinzler
Managing Director

Tel.: +49 (69) 9218 7465
Mobile: + 49 (173) 306 8688
E-mail: hkinzler@heringschuppener.com
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