IR-INTERN

Interesse bei Investoren wecken

KOMMUNIKATION Wie man es schafft, als mittelstindisches bérsennotiertes Unternehmen am
Kapitalmarkt wahrgenommen zu werden.

uch wenn ein Unternehmen wie
A wir seit Jahren auflerordentlich
gute Zahlen schreibt und ein
gesundes Wachstum erzielt, reicht das al-
lein nicht aus, um auf dem breiten Markt

wahrgenommen zu werden. Was haben
wir daraus gelernt?

An der Borse wie im Leben gilt das Motto:
LAlles hat seine Zeit!“. Um eine effektive
Investor-Relations-Arbeit zu leisten, soll-
ten sich Unternehmen in einem regelmi-
Bigen Turnus ihre Ziele festlegen. Nur wer
seine Zielgruppen und mittel- bis lang-
fristig Entwicklungsstufen
kennt, kann die in kleinen und mittleren
Unternehmen doch meist eher beschrink-
ten IR-Budgets effektiv einsetzen.

geplanten

Mit den daraus abgeleiteten Ergebnis-
sen lassen sich nun klassische Investor-
Relations-Mafnahmen umsetzen, aber
auch neue Wege wie Social Media sollten
unbedingt in Betracht gezogen werden.

Wichtige Erkenntnis: Die Arbeit einer ei-
genen Abteilung Investor Relations ist fiir
Unternehmen, deren Aktien 6ffentlich ge-
handelt werden, absolut unerlisslich. Die
genaue Ausgestaltung ist sicherlich von der
Unternchmensgrofle abhingig und kann
zunichst auch als Teilaufgabe z. B. bei ei-
ner Vorstandsassistenz angesiedelt werden.
Ebenso unerlisslich ist — gerade wenn man
noch keine Vollzeit-IR-Ressourcen hat —
die Zusammenarbeit mit der Marketingab-
teilung, um sich als Unternechmen mithilfe
des geballten Wissens nach auflen sichtbar
zu machen.

Alle verfiigbaren Kanéle nutzen
Dabei geht es darum, potenzielle Interes-
senten auf moglichst vielen verschiedenen
Kanilen anzusprechen. Denn nicht jede
Mafinahme funktioniert fiir jedes Unter-
nehmen gleich gut und in jedem Fall gile:
je mehr Output, desto mehr Empfinger.
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Ein besonders effektiver Weg ist die
personliche Begegnung. Nichts bleibt
besser im Gedichtnis und hinterlisst
nachhaltig mehr Eindriicke als eine pro-
fessionelle und nette Unterhaltung mit
einem Vertreter des Unternehmens wie
zum Beispiel auf einer Kapitalmarke-
konferenz. Durch Corona sind Online-
veranstaltungen eine beliebte Alternative
geworden — mit dem Vorteil einer verbes-
serten Erreichbarkeit. Und hier liegt fiir
kleine Unternehmen oftmals sogar ein
Vorteil, da sich in Onlinevortrigen hiu-
fig mehr Zuhérer finden, die Interesse an
einem kleinen, weniger bekannten Unter-
nehmen haben.

Vielfaltige Wege gehen

Neben Presse und Printmedien kommt
heute den vielfiltigen digitalen Informa-
tionskanilen eine grofle Bedeutung zu.
Halten Sie den Namen Thres Unterneh-
mens mit mdglichst vielen Posts, Mel-
dungen und Newslettern im Gesprich.
Nutzen Sie bei externer Presse und Me-
dien ausschliefSlich glaubwiirdige, ver-
trauenswiirdige Quellen bzw. Kanile und
verdffentlichen Sie kontinuierlich Infor-
mationen.

Soziale Netzwerke wie z. B. LinkedIn sind je-
dochebensowichtig. Jedes Unternehmensoll-
te alle Bereiche einmal fiir sich ausprobieren
und sehen, welcher Kanal der passende ist, d. h.
die meisten Interessenten anspricht und ge-
winnt. Dies kann oft branchenabhingig sein.

Quintessenz

* Identifizieren Sie Ihre Zielgruppen und be-
spielen Sie diese mit den richtigen Inhalten,
um Thr Netzwerk auf- und auszubauen!

* Gehen Sie nicht nur die bekannten Wege.
Denken Sie out of the box und bleiben Sie
offen fiir neue Methoden.

¢ Nicht nur Thr Unternehmen verindert
sich, sondern auch der Markt und das
Zielgruppenverhalten. Daher miissen
Kommunikationswege fortlaufend an die
neuen Gegebenheiten angepasst werden.

o Aktive, kontinuierliche Kommunikation
ist keine listige Pflicht, sondern eine ver-
trauensbildende MafSnahme, die grofSe
Chancen erdffnet.

Der Anfang ist nicht immer leicht, aber
man sollte, je nach Maglichkeit und per-
sonellen Ressourcen, mit wenigen Kanilen
versuchsweise starten und konsequent blei-
ben — steter Tropfen hohle den Stein.
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