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* Platzierung im Small- and MidCap RQ Ranking 2006 der AQ Research Ltd.

Irland – Platz 1

Finnland – Platz 6

Belgien – Platz 1 Deutschland – Platz 3
Austria – Platz 2

Frankreich – Platz 6

Italien – Platz 6

Griechenland – Platz 2

Spanien – Platz 3

I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Das European Securities Network

equinet

� Seit 2005 exklusiver Partner des 
European Securities Network (ESN) 
für Deutschland mit aktiver Rolle in 
der Schweiz und Österreich

ESN

� Netzwerk von zehn unabhängigen, 
europäischen Banken 

� Über 140 Sales-Mitarbeiter und über
130 Analysten, die über 800 Werte in 
29 Sektoren beobachten 

� Koordination von Aktienresearch und 
Aktienhandel der angeschlossenen 
Institute

� Europaweite Kapitalmarkt- und M&A-
Transaktionen durch intensive 
Zusammenarbeit der ESN-Partner

� ESN besitzt mit 500 abgedeckten 
Werten die höchste Small- und 
MidCap-Coverage in Europa
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Wie beurteilen Analysten Investor Relations?

... am häufigsten angeboten werden

• Analysten-Konferenz

• Quartalsweise Telefonkonferenzen

• Geschäftsbericht

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Internetauftritt mit aktuellem 
Zahlenmaterial, im Excel-Format

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz 

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Finanzvorstand

• Informationsbrief des 
Vorstandsvorsitzenden ?

• Informationen zur Aktie ?

• 4-Augen-Gespräch mit dem
Vorstandsvorsitzenden

Informationsquellen, die Analysten…
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Wie beurteilen Analysten Investor Relations?

... bevorzugen

• Analysten-Konferenz

• Quartalsweise Telefonkonferenzen

• Geschäftsbericht

• 4-Augen-Gespräch mit dem Finanzvorstand

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Vorstandsvorsitzenden

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz

• Internetauftritt mit aktuellem Zahlenmaterial, 
im Excel-Format

• Unternehmensbesuch ohne
Ergebnispräsentation !

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Technikvorstand !

Informationsquellen, die Analysten…
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Wie beurteilen Analysten Investor Relations?

... am häufigsten angeboten werden ... bevorzugen

• Analysten-Konferenz

• Quartalsweise Telefonkonferenzen

• Geschäftsbericht

• 4-Augen-Gespräch mit dem Finanzvorstand

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Vorstandsvorsitzenden

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz

• Internetauftritt mit aktuellem Zahlenmaterial, 
im Excel-Format

• Unternehmensbesuch ohne
Ergebnispräsentation !

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Technikvorstand !

• Analysten-Konferenz

• Quartalsweise Telefonkonferenzen

• Geschäftsbericht

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Internetauftritt mit aktuellem 
Zahlenmaterial, im Excel-Format

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz 

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Finanzvorstand

• Informationsbrief des 
Vorstandsvorsitzenden ?

• Informationen zur Aktie ?

• 4-Augen-Gespräch mit dem
Vorstandsvorsitzenden

Informationsquellen, die Analysten…
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Wie beurteilen Analysten Investor Relations?

... am häufigsten angeboten werden ... bevorzugen

• Analysten-Konferenz

• Geschäftsbericht

• Quartalsweise Telefonkonferenz

• 4-Augen-Gespräch mit dem Finanzvorstand

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Vorstandsvorsitzenden

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz

• Internetauftritt mit aktuellem Zahlenmaterial, 
im Excel-Format

• Unternehmensbesuch ohne
Ergebnispräsentation !

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Technikvorstand !

• Analysten-Konferenz

• Quartalsweise Telefonkonferenzen

• Geschäftsbericht

• Unternehmensbesuch mit 
Ergebnispräsentation

• Internetauftritt mit aktuellem 
Zahlenmaterial, im Excel-Format

• Unternehmenspräsentation auf 
Investorenkonferenz 

• 4-Augen-Gespräch mit dem 
Finanzvorstand

• Informationsbrief des 
Vorstandsvorsitzenden ?

• Bericht des Aufsichtsrats ?

• 4-Augen-Gespräch mit dem
Vorstandsvorsitzenden

Informationsquellen, die Analysten…
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Analysten wollen sich selbst ein Bild machen

Investor Relations Veranstaltungen, die Analysten als nützlich bewerten:
(Offene Befragung, Nennungen kategorisiert, Reihenfolge nach Häufigkeit)

• Unternehmensbesuch und Gespräch mit dem Vorstand

• Standortbesichtigung (Produktion) und Gespräch mit dem Management vor Ort  

• Unternehmenspräsentation auf Investorenkonferenzen

• Unternehmensbesuch und Gespräch mit Kunden 

Unternehmen und Unternehmer „zum Anfassen“ werden gewünscht 
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Hier schlummern Effizienzreserven…

Investor Relations Veranstaltungen, die Analysten als nutzlos bewerten:
(Offene Befragung, Nennungen kategorisiert, Reihenfolge nach Häufigkeit)

• Veranstaltungen ohne neue, zusätzliche Informationen

• Aktionärshauptversammlungen

• Unternehmenspräsentationen ohne ausreichende Produktinformationen

• Vorträge ohne genügend Zeit für Fragen und Antworten 

• Fachvorträge auf  F+E-Tagen

„…jede Veranstaltung sagt etwas aus, über das Unternehmen und seine IR“
(Antwort eines / einer Befragten)
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I. Was Analysten und Investoren wirklich wollen

Was empfehlen Analysten für Ihre IR-Arbeit?

• Informationen verbessern: Fakten statt Prosa erwartet

• Transparenz erhöhen: Vergleichbarkeit gefordert   

• Pro-Aktiv sein: Persönliche Ansprache erwünscht

• „Faszination Unternehmen“ erzeugen: Kontakt vor Ort gefragt

• Zugang zum Management herstellen: Direkter Draht notwendig

• Gleichbehandlung anwenden: Fairness beansprucht 

• Wissen der IR-Verantwortlichen ausbauen: Diskussionspartner gesucht

• Informationsflut verringern: „Weniger ist mehr“ berücksichtigen

„Investor Relations beginnt im Kopf des Managements“
(Antwort eines / einer Befragten)
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So punkten Sie bei Analysten

Gute Investor Relations sind eine Frage von Inhalt, Dialog und Personal

Inhalt Dialog Personal

• Klare und glaubwürdige 
Unternehmensstrategie

• Informative Unterlagen

• Realistische Prognosen vs. 
Aufzeigen von Perspektiven

• Schnelle Beseitigung 
erkannter Schwachstellen

• Fehlinformation durch 
Überinformation vermeiden

• Vertrauen ist eine zarte 
Pflanze

• Glaubwürdigkeit in guten und 
in schlechten Zeiten

• Kritische Analysten als 
wertvolle Hilfe betrachten

• Abtauchen in schwierigen 
Zeiten vermeiden

• Kontakte regelmäßig und 
aktiv pflegen

• Kompetenz, das Unter-
nehmen nach außen zu 
vertreten

• Zugriff auf alle relevanten 
Daten

• Produkte, Märkte und 
Kunden verstehen

• Direkter Zugang zum 
Vorstand

• Investoren kennen

• Kommunikation auf 
Augenhöhe

II. Folgerungen für Ihre Investor Relations
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II. Folgerungen für Ihre Investoren Relations

Erfolgreiche Investor Relations ist kein Zufall

Umsetzung
Strategie 

entwickeln
Ziele

definieren
Bestands-
aufnahme

• Derzeitige 
Investoren 

• Identifizierung 
Klassifizierung  
Zielinvestoren

• Coverage

• Regionale 
Präsenz

• Zielsystem 
aufstellen

• Maßstäbe 
festlegen

• Prioritäten 
setzen

• Abstriche 
machen

• Equity Story 
verfeinern

• Strategie-
optionen
bewerten

• Ressourcen 
definieren

• Instrumente 
auswählen

• Zeitplan

• Festlegung 
Arbeitsteilung 
zw. IR und 
Vorstand

• Detaillierung 
und 
Fortschrei-
bung IR-Plan

• One-Voice-
Policy
sicherstellen

Erfolgskontrolle 
Effizienzprüfung

• Feststellung 
Zielerreichung

• Feststellung 
des Mittel-
und 
Ressourcen-
Einsatzes

• Adjustierung 
IR-Strategie

• Regelmäßige 
Investoren-
befragungen
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Und wo stehen Sie?
II. Folgerungen für Ihre Investor Relations

Jede einzelne IR-Maßnahme gehört auf den Prüfstand!

N
ut

ze
n 

fü
r 

In
ve

st
or

en

Kosten

Hohe
Priorität

Notwendige 
Maßnahmen

Niedrige 
Priorität

Hohe 
Fragwürdigkeit
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5 Gebote für effiziente Investor Relations
II. Folgerungen für Ihre Investor Relations

• Setzen Sie sich messbare Ziele und grenzen diese nach den jeweiligen Zeiträumen ab

• Setzen Sie sich Prioritäten 

• Schärfen Sie Ihr Profil am Kapitalmarkt kontinuierlich und inhaltlich konsistent

• Konzentrieren Sie sich auf Multiplikatoren wie bspw. Analysten

• Überprüfen Sie den Erfolg – auch durch regelmäßige Befragungen
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Vielen Dank für Ihr Interesse

Haben Sie Fragen zum Ergebnis der Befragung?

Bitte rufen Sie uns an.

equinet Communications AG

Gräfstraße 97

60487 Frankfurt am Main

Tel.: 069/5 89 97 – 311
Fax: 069/5 89 97 – 349

communications@equinet-ag.de
www.equinet-communications.de


