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I Warum Wahrnehmungsanalyse DaueraI. Warum Wahrnehmungsanalyse Dauera

II. Wo und warum der Feedback-Prozess 

III. Stellschrauben

IV. Fazit
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KNOW YOUR CLIENT!
I t R l ti l V t i b fInvestor Relations als Vertriebsaufga
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Externe Wahrnehmung muss inter
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Dialog schafft Handlungsfähigkeit
I t R l ti l M kt tInvestor Relations als Marktantenne

Kontinuierlicher Dialog
mit Investoren

Handlungsfähigkeit
des Vorstandsdes Vorstands

Strategie bra
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Transparente Position
Tiefe Marktkenntnis

Loyale Aktionäre
Hohe GlaubwürdigkeitHohe Glaubwürdigkeit

ucht Kontext
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Investoren, Broker und selbst IR h
D St d d F db k PDer Standard-Feedback Prozess
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Direkten Dialog pflegen
Akti K t kt ählt IAktiver Kontakt zu ausgewählten Inv

VORSTAND
Investor A
Investor B
Investor C

1

2

3

VORSTAND Investor D
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Investor K
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Investor P
I t Q
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RELATIONS Investor Q
Investor R
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Investor T
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Investor U
Investor V
Investor W
I t X
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Investor X
Investor Y
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Regelmäßige, gezielte
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Aktionariat
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Investor AA
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Sell-Side Feedback disziplinieren
B k b t l I ti iBrokerbewertung als Incentivierungs

B
ro

ke
r A

B
ro

ke
r C

B
ro

ke
r B

B BB

Zugang zu regional relevanten Investoren

Kriterien

Gute Investorenvorbereitung auf 1on1s

Schnelles, aussagekräftiges Feedback

Gute, aktive Analyse

Gute Organisation

Score

Broker brauche
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1 Eine transparente Bewertung diszipliniert die 
Sell Side …

1

2
… und schafft die richtigen Anreize, denn …
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i i i k d höh di3 … ein positiver track record erhöht die 
Chance für ein zukünftiges Mandat
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Kl K it i ö li h h4 Klare Kriterien ermöglichen nach-
vollziehbare Entscheidungen
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Intelligentes zügiges feedback hat den5 Intelligentes, zügiges feedback hat den 
höchsten Stellenwert
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Relevante Informationen über Inve
P t d IR D t b kParameter der IR-Datenbank

INVESTOR:INVESTOR:
Location
Typ
Ansatz AKTIE:

Anzahl
K f iKaufpreis
Kaufzeitpunk

Den Nutzen von Spickz
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Vorstand und Aufsichtsrat regelmä
St t i h Di l i h IR dStrategischer Dialog zwischen IR und
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Wahrnehmung kont
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3. Quartal:
Vorstand
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Vorstand
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Eigenwahrnehmung durch externe
W h h l l KWahrnehmungsanalyse als Kompone
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Analyse der externen Wahrnehmung

Ableitung von 
Handlungsempfehlungen
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Investor Relations ist eine strategi
F it d E f hlFazit und Empfehlungen
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K t ktKontakt

HERING SCHUPPENER Consulting
Strategieberatung für Kommunikation GmbH
Mainzer Landstr 41Mainzer Landstr. 41
60329 Frankfurt am Main
www.heringschuppener.com

Harald Kinzler
Managing DirectorManaging Director 

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