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Die Kapitalgesellschaften sind be-
strebt, den Wissensdurst der Anleger
zu befriedigen und betreiben dafir
einigen Aufwand. Sie werden von
Banken zu Roadshows geladen und
treffen Anleger regelméaBig auf Kapi-
talmarktkonferenzen. Wird aber jede
Roadshow als Erfolg wahrgenommen?
Erleben alle Unternehmen den Auf-
wand gleich oder nimmt dieser mit
Zugehorigkeit zu steigenden Auswahl-
indizes zu? Die aktuelle Runde des
IR-Panels geht diesen Fragen auf den
Grund.

Zum Investor Relations-Panel

In welchem Index ist Ihr Unternehmen

vertreten?

DAX: 12%

TecDAX: 24%

SDAX: 32%

MDAX: 32%

Befragt wurden alle Indexunterneh-
men der Frankfurter Wertpapierbérse.
Diese Unternehmen sehen sich einem
gesteigerten Interesse der Anleger ge-
genlber und sind daher regelmaBig
auf Roadshows und Kapitalmarktkonfe-

renzen vertreten.

DAX-Unternehmen spielen in anderer

IR-Liga

‘Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem
Unternehmen direkt mit IR-Themen
betraut?

DAX 12,6
MDAX 2,8
SDAX 2,4
TecDAX || 1,4

' Berechnungen der Wirtschaftszeitung »Handelsblatt«

Der DAX hebt sich nicht nur in Puncto
und  Marktkapitali-
sierung von den weiteren Indizes der
Deutsche Borse AG ab. Die Blue Chips

setzen fur die Betreuung ihrer — Uber-

Bekanntheitsgrad

wiegend internationalen - Aktionare
eine um ein Vielfaches héhere »Man-
power« ein, als es bei den MDAX-,
SDAX- und TecDAX-Unternehmen der
Fall ist. Wahrend DAX-Unternehmen
durchschnittlich zwolf Mitarbeiter in der
IR-Abteilung beschéftigen, sind es nur
knapp drei Mitarbeiter bei den befragten
MDAX-Unternehmen. ~ DAX-Unterneh-
men stehen mehr im Fokus der Anle-
gerschaft als die Kapitalgesellschaften
aus der zweiten Reihe. Es sind aber nicht
nur Investoren, deren Informationsbe-
dirfnisse  befriedigt werden missen.
Auch zahlreiche Analysten zéhlen zu den
Fragestellern und wollen stets mit den
aktuellsten Informationen versorgt wer-
den, um ihre Bewertungsmodelle rech-
nen zu kénnen. Der Unterschied zwischen
den SDAX- und MDAX-Unternehmen ist
dagegen in dieser Hinsicht nur marginal.
Betrachtet man die mitunter beacht-
lichen Unterschiede in Umsatz und Ertrag
der Unternehmen, bedeutet das wiede-
rum, dass relativ gesehen gerade klei-
nere Kapitalgesellschaften eine hohere
finanzielle Belastung durch ihre Investor-

Relations-Tatigkeit tragen missen.

Roadshows

'An wievielen Roadshows im In-und
Ausland hat Thr Unternehmen im
vergangenen Geschdftsjahr teil-
genommen?

DAX 71,0
MDAX 22,0
TecDAX 17,0
SDAX 12,0

Die unterschiedliche Intensitdt der IR-
Arbeit wird bei kaum einer Kennziffer
so deutlich wie bei der Teilnahme an
Roadshows. Auch hier sieht man den
Bruch zwischen MDAX und DAX. Wah-
rend MDAX-Unternehmen gut 22-mal
im Jahr ihre wichtigsten Investoren
personlich  treffen, sind DAX-Unter-
nehmen 71-mal im Jahr auf Roadshow.
Bei rund 250 Arbeitstagen im Jahr sind
die Blue-Chip-Gesellschaften demnach
alle 3-4 Tage auf Roadshow unterwegs
wéahrend die MDAX-Unternehmen sich
nur rund alle 12 Arbeitstage auf die-
se Weise den Investoren stellen. Die
deutschen Blue-Chips scheinen sehr
viel mehr im Fokus der Aktionére zu
liegen als die Kapitalgesellschaften aus
der zweiten und dritten Reihe. Darlber
hinaus ist aktuellen Studien' zufolge
mehr als die Halfte der Anlegerschaft
der DAX-Konzerne im Ausland zu fin-

den.

Wer organisiert die Roadshows?

Bank mit
100,0%
Brokerabteilung o
Unternehmen
selbst

bankenunabhangiges
Researchhaus
(ohne Brokerage)

IR-Agentur | 0,0%

Die Organisatoren von Roadshows
sind meist Banken mit einer Sales- und
Brokerage-Abteilung. Nur 21% der
befragten Unternehmen gaben an,
auch mit bankenunabhangigen Re-
searchhdusern bereits auf Roadshow
gegangen zu sein. Daneben scheuen
sich ca. 41% der befragten Unterneh-
men nicht, auch selbst aktiv zu werden
und eigene Roadshows durchzufihren.
Hier zeigen sich gréBere In-House-Ka-
pazitdten, vermehrtes Know-how, aber
auch der Wunsch danach, die richtigen
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Investoren zu treffen. Eine wichtige
Frage lautet daher: Sind die befragten
Unternehmen mit den Ergebnissen der
Roadshows, die von ihren Banken or-
ganisiert werden, zufrieden? Werden
wichtige Investoren von den Banken
angesprochen? Werden die richtigen

Destinationen angesteuert?

Nur gut zwei Drittel der befragten Un-
ternehmen geben an, von ihren Ban-
ken im Vorfeld von Roadshows und
One-on-Ones gut Uber die Investoren
aufgeklart worden zu sein. Nur gut
63% meinten, eine fur ihre Begriffe
gute Nachbearbeitung und ein qua-
lifiziertes Feedback zur Roadshow zu
erhalten. Hier sollten die Unternehmen
den Bankenpartnern klarer kommuni-
zieren, welche Investorengruppen fir
sie von Interesse sind oder welche Orte
sie ansteuern wollen. Dies bedingt
aber natlrlich eine intensive Auseinan-
dersetzung damit, welche Investoren
ein Unternehmen sucht bzw. wo sich

passende Adressen befinden.

Europa bleibt wichtig — Rest der Welt
nimmt an Bedeutung zu

Bitte weisen Sie den folgenden
Roadshow-Destinationen ihre
Bedeutung fiir Ihr Unternehmen heute
und in 5 Jahren zu.

(Schulnote 1 = Sehr wichtig, Schulnote 6 = unwichtig)
Kontinentaleuropa
UK/Irland

USA

Ferner Osten

Naher Osten (Dubai)
Slidamerika

Russland

Afrika

W heute

in 5 Jahren

Befragt nach der aktuellen Bedeutung
wichtiger Roadshow-Destinationen wei-
sen die deutschen Index-Unternehmen
Kontinentaleuropa und UK/Irland den
hochsten Stellenwert zu. Européische
inhaltlich
Weg

und sprechen zu Beginn mit hiesigen

Unternehmen wahlen den

und réumlich naheliegenden

Investoren. Darlber hinaus sind die
monetédren Mittel der internationalen
Anlegerschaft durch entsprechende
Manager in den Finanzzentren wie
London, Zirich und Frankfurt vertre-
ten. Auch die USA weisen einen hohen
Stellenwert bei der Roadshow-Planung
auf. Mit einigem Abstand folgen Asien
und der Nahe Osten. Mit einer Durch-
schnittsnote von 5,1 wird Russland
noch als unwichtig angesehen, ebenso
Afrika. Auch Stdamerika spielt keine
bedeutende Rolle.

In den néchsten 5 Jahren wird sich an
der Reihenfolge der Bedeutung ein-
zelner Roadshow-Destinationen nach
Meinung der befragten Indexunter-
nehmen nichts dndern. Es ist aber er-
kennbar, dass die deutschen Index-Un-
ternehmen davon ausgehen, dass sich
die Anlegerschaft zwar an den tradi-
tionellen Finanzplatzen zentriert, aber
neue Zentren an Bedeutung gewinnen
werden. Die Flugstunden fur die IR-
Manager und Vorstédnde sollten in den

kommenden Jahren also zunehmen.

Fazit:

Auch wenn Deutschland kein Land der
Aktionare ist, so sind die deutschen
Indexunternehmen heil3 begehrt - zu-
mindest, wenn man zu den Blue Chips
zahlt. Wéhrend der Aufwand fir die
IR-Arbeit bis zum MDAX relativ lang-

sam ansteigt, so nimmt er mit der

Aufnahme in den DAX explosionsartig
zu. Dann heiBt es alle drei Tage Koffer
packen und auf Roadshow gehen. Bei
der Planung der Investoren-Roadshows
durch Banken gibt es jedoch Optimie-
rungspotenzial. Hier bleibt abzuwar-
ten, ob die Unternehmen den Kontakt
zum Investoren zukinftig selbst stéarker
als Kernkompetenz definieren werden
und sich auch im Dialog mit Sharehol-
dern unabhéngiger von Banken ma-
chen méchten. Angesichts steigender
Bedeutung des Themas Compliance
duBern auch groBe institutionelle In-
vestoren zunehmend Bedenken, wenn
Broker, die von Handelsumsatzen le-
ben, den Kontakt zum Unternehmen

herstellen.

www.cometis.de

Spezialisten fiir Finanzkommunikation, Investor
Relations, Corporate Communications und Me-
dientraining

Kontakt
cometis AG

Unter den Eichen 7
65195 Wiesbaden

Telefon: +49 (0) 611 20 58 55-0
Fax: +49 (0) 611 20 58 55-66

Mail: info@cometis.de
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Frage 1:
In welchem Index ist Thr Unternehmen vertreten?

DAX: 11,8%

TecDAX: 23,4%

SDAX: 32,4% MDAX: 32,4%

Kommentar

Befragt wurden alle Indexunternehmen der Frankfurter Wertpapierbérse. Diese Unternehmen sehen sich einem gesteigerten

Interesse der Anlegerschaft gegenlber. Mit jeweils 32,4 % stellen die Unternehmen des SDAX und des MDAX die gréBte
Gruppe der Teilnehmer.

Frage 2:
Wie hoch ist Ihr Freefloat nach Definition der Deutschen Borse?

100%: ab 10% bis unter 25%:
11,8% 8,8%
ab 25% bis unter 50%:
20,6%
ab 75%:
29,4%
ab 50% bis unter 75%:
29,4%
Kommentar

Uber 90% haben mehr als 25% Freefloat. Das ist eines der Kriterien um Uberhaupt in einem Index zu sein.
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Frage 3:
Wie viele Mitarbeiter sind in IThrem Unternehmen direkt mit IR-Themen
betraut?

12,6
2,8 2,4 14
DAX MDAX SDAX TecDAX
Kommentar

Im Durchschnitt betrauen die befragten Unternehmen 3 bis 4 Mitarbeiter mit Investor Relations-Aufgaben. Dax-Unternehmen
stechen klar hervor, da sie im Durchschnitt mehr als 12 Mitarbeiter in der IR-Abteilung beschéaftigen. Der Fokus der Anlegerschaft
liegt auf diesen bekannten Unternehmen, wodurch der Arbeitsaufwand entsprechend zunimmt. Interessant erscheint der Unter-
schied zwischen den SDAX- und MDAX-Unternehmen. Dieser ist im Vergleich nur marginal. Wenn davon ausgegangen wird, dass
zwischen SDAX- und MDAX-Unternehmen dennoch mitunter beachtliche Unterschiede in Umsatz und Ertrag bestehen, bedeutet
das wiederum, dass relativ gesehen gerade kleinere Kapitalgesellschaften eine hohere finanzielle Belastung durch ihre Investor-
Relations-Tatigkeit tragen missen.

Frage 4:

Wie umfangreich ist Ihre Coverage, wie viele Analysten beobachten Ihr Un-
ternehmen regelmapig?

37
29
23
17 17 16
. . ) :
DAX MDAX TecDAX SDAX
M Analysten [ davon Broker
Kommentar

Die These »Liquiditat schafft Liquiditat« bestatigt sich bei Betrachtung der Anzahl der Analysten, welche die Index-Unternehmen
covern. DAX-Unternehmen haben eine mittlere Market-Cap' von 21,9 Mrd. €, wahrend MDAX-Unternehmen »nur« auf 2,8 Mrd. €
kommen. SDAX-Unternehmen kdnnen einen mittlere Market-Cap von ca. 430 Mio. € vorweisen. In etwa gleicher Weise verandert
sich die Anzahl der Analysten.

Die Mehrzahl der Analysten, die Unternehmen covern, geh&ren Brokern an, die traditionell ein Interesse an hohen Handelsvolu-

mina haben und dariiber das Coverage finanzieren.

! Berechnung des Mittelwertes am 12. Juli 2012
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Frage 5:
An wie vielen Roadshows im In- und Ausland hat IThr Unternehmen im ver-
gangenen Geschdftsjahr teilgenommen?

71,0
22,0
DAX MDAX TecDAX SDAX
Kommentar

Die befragten Unternehmen nehmen durchschnittlich an 23 Roadshows pro Jahr teil. DAX-Unternehmen sind dabei sehr viel
haufiger auf Reisen als die Mitglieder des SDAX. Bei rund 250 Arbeitstagen im Jahr sind die Blue-Chip-Gesellschaften alle 3 bis 4
Tage auf Roadshow, wahrend die MDAX-Unternehmen sich nur rund alle zwolf Arbeitstage auf diese Weise den Investoren stellen.

Hier zeigt sich, dass DAX-Unternehmen sehr viel mehr im Fokus der Anleger stehen als die Unternehmen aus der zweiten Reihe.

Frage 6:

Welche Aufgaben im IR-Bereich vergeben Sie regelmdfiig an externe
Dienstleister?

76,5%

41,2% 41,2%

294% - 265% 2359  235%
14,7% o,
11.8%  88%  88% 599 soo 2o

Grafische Organisation Erstellung Inhaltliche Organisation Vorstands- Peer-Group
Erstellung der der HV von Konsens- Erstellung der | von Investoren- Coaching Analysen im
Finanzberichte schatzungen Finanzberichte Roadshows Hinblick auf

(Imageteil) die Aktionars-

struktur

Identifikation Erstellung der IR-Webseite Erstellung von Inhaltliche Organisation Entry- und

der aktuellen Investoren- (Erstellung Ad-hoc- Erstellung der der Finanz- Exitpolls im
Aktionarsstruktur  prasentation und Pflege) Mitteilungen Finanzberichte medienarbeit Rahmen von

und Corporate News (Lagebericht) Investoren-

Roadshows

(Non-Deal
Roadshows)

Kommentar

Es zeigt sich, dass Kernthemen der IR-Arbeit wie bespielsweise die inhaltliche Erstellung der Lageberichte, Organisation der
Investoren-Roadshows und Arbeit mit den Finanzmedien zumeist unternehmensintern bearbeitet werden. Externe Dienstleister
werden bevorzugt mit grafischen Aufgaben wie bspw. die grafische Erstellung der Finanzberichte oder der Investorenpréasentation
an beauftragt. Gerne wird auch die Organisation der HV an externe Dienstleister vergeben, um die eignen Ressourcen fur die

Hauptaufgaben der IR, der Kommunikation mit Investoren, zu verwenden.
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Frage 7:
Wer organisiert die Roadshows? (Mehrfachantworten gestattet)

100,0%
41,2%
20,6%
Bank mit Unternehmen bankenunabhangiges IR-Agentur
Brokerabteilung selbst Researchhaus (ohne Brokerage)
Kommentar

Die Organisatoren von Roadshows sind meist Banken mit einer Sales- und Brokerage-Abteilung. Nur gut 21% der befragten
Unternehmen gaben an, auch mit bankenunabhangigen Researchhdusern bereits auf Roadshow gegangen zu sein. Ein groBer
Teil der Unternehmen organisieren Roadshows auch selbst, um bestimmte Destinationen und ausgesuchte Investoren zu treffen.
Hier zeigt sich, dass die Gesellschaften offenbar nicht zufrieden sind mit den Roadshows, die von Banken organisiert werden.Nur
gut zwei Drittel der befragten Unternehmen geben an, von ihren Banken im Vorfeld von Roadshows und One-on-Ones gut tber
die Investoren, ihren Hintergrund und Informationsstand aufgekléart worden zu sein. Nur gut 63% meinten, eine fur ihre Begriffe
gute Nachbearbeitung und ein qualifiziertes Feedback zur Roadshow zu erhalten. Eine klare Kommunikation untereinander kann

Abhilfe schaffen und das Potenzial einer Roadshow besser ausschopfen.

Frage 8:
Welche der folgenden Aussagen trifft am ehesten zu? (Mehrfachantworten ge-

stattet)
91,7%
(e
58,3% 50,0%

Wir sprechen Wir sprechen aktiv Investoren melden
selbst uns bekannte nicht-investierte sich bei uns und

Investoren an Investoren an laden uns ein
Kommentar

Ein GroBteil der Unternehmen spricht Investoren direkt aktiv an. Das untermauert die These, dass die Gesellschaften mit der
Auswahl an Investoren, die ihnen bankenseitig geboten werden, nicht vollstdndig zufrieden sind.
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Frage 9:
Welche der folgenden Aussagen trifft zu? (Mehrfachantworten gestattet)

66,7% 63,0% 63,0% 55.6% 1o
!_._- . = o
Ich fihle mich im Die Roadshow wird durch Unterschiedliche Broker Broker bringen uns
Vorfeld gut tber die den Broker gut nachbereitet, bringen uns zu gleichen immer an die
Investoren, deren wir erhalten ein Investoren gleichen Finanz-
Hintergrund und qualifiziertes Feedback platze
Informationsstand
durch den Broker
informiert
Bei Terminen Bei Terminen ist ein Mitarbeiter  Broker bringen uns nur zu ihren
ist ein Mitarbeiter aus der Sales-Abteilung des  eigenen Kunden — wir lernen nur
aus der Research- Brokers anwesend wenig neue Investoren kennen

Abteilung anwesend
Kommentar

Nur etwa zwei Drittel der Umfrageteilnehmer ist mit der Vor- und Nachbereitung der Roadshows zufrieden. Eine Optimierung
kann aber nur erfolgen, wenn beide Partner, Banken und Unternehmen, klar kommunizieren, was ihre Wiinsche und Ziele sind.
Das wiederum bedingt, dass die Unternehmen sich intensiv damit auseinandersetzen, welche Investoren sie an welchen Orten
treffen mochten und wie ihr Aktionariat gestaltet sein soll.

Frage 10:

Wie schdtzen Sie die Anzahl der Broker, die Roadshows fiir Ihr Unternehmen
machen wollen, ein?

zu niedrig: 8,8% genau richtig: 52,9%

zu hoch: 38,2%

Kommentar

Mehr als die Hélfte der Umfrageteilnehmer ist mit der Anzahl der Broker, die sie zu Roadshows einladen, zufrieden. Allerdings
empfinden auch fast 40% der Befragten die Anzahl als zu hoch. Auch hier kénnte eine klare Vorstellung, welche Art von Inve-
storen und welche Roadshow-Destinationen erwiinscht sind, die Anzahl der Broker, die in Frage kommen, einschrénken. Es |3sst
sich ein gewisses Uberangebot in diesem Bereich erkennen.
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Frage 11:

Wire eine Koordination von Brokern durch einen externen Dienstleister
wiinschenswert?

Ja: 0,0% Nein: 100,0%

Kommentar

Die Koordination der Broker wird als Aufgabe des Unternehmens verstanden. Nach Ansicht der Befragten besteht daher keine

Notwendigkeit diese Aufgabe an einen externen Dienstleister zu vergeben.

Frage 12:

Trifft die Aussage » Das Wissen iiber unsere Investoren ist fiir unsere AG
Kern-Know-how« auf Ihr Unternehmen zu?

Nein: 41,2% Ja: 58,8%

Kommentar

Nur gut 60% der befragten Unternehmen identifizieren das Wissen Uber ihre Investoren als Kern-Know-how. Der Rest
ist sich anscheinend nicht bewusst, welche Macht die Investoren im Unternehmen haben. Immerhin sind sie es, die auf der
Hauptversammlung den Vorstand entlasten und Uber die langfristige Ausrichtung des Unternehmens entscheiden kénnen. Dem
Wissen Uber die Ziele der Investoren, ihre Strategie und dem Erkennen von Shareholder Activism sollte daher eine hohe Prioritét

beigemessen werden, um negative Uberraschungen auf der Hauptversammlung zu vermeiden.
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Frage 13:
Bitte weisen Sie den folgenden Roadshow-Destinationen ithre Bedeutung
fiir Ihr Unternehmen heute und in 5 Jahren zu.

(Schulnote 1= sehr wichtig, Schulnote 6= unwichtig)

47 LI 52, 51 5,1 2o 55
39 :
-‘ll’I - -‘II3 - .2’O - I I I I I
| | |

|

Kontinental- UK/ Irland USA Ferner Osten Naher Osten  Stdamerika Russland Afrika
europa (Dubai)

W heute in 5 Jahren

Kommentar

Befragt nach der aktuellen Bedeutung wichtiger Roadshow-Destinationen weisen die deutschen Index-Unternehmen
Kontinentaleuropa und UK/Irland den héchsten Stellenwert zu. Die Griinde hierflir sind bereits auf den ersten Blick ersichtlich.
Européische Unternehmen wahlen den inhaltlich und rdumlich naheliegenden Weg und sprechen zu Beginn mit hiesigen
Investoren. Dariiber hinaus sind die monetaren Mittel der internationalen Anlegerschaft durch entsprechende Manager in den
Finanzzentren wie London, Zirich und Frankfurt vertreten. Die deutschen Indexunternehmen gehen davon aus, dass sich daran
auch in finf Jahren nichts gedndert haben wird, wenngleich Asien, Nahost, sowie Nord- und Stidamerika an Bedeutung gewinnen

werden. Fir die IR-Manager und Vorstande heif3t das, dass ihre Flugstunden in Zukunft zunehmen werden.

Frage 14:
Wie beurteilen Sie die Informationsversorgung Ihres Unternehmens
durch Ihren Designated Sponsor bzw. Brokerhduser?

nicht auf uns

abgestimmt: 5,9% zu unkonkret: 2,9%

zu wenig: 5,9%

genau passend: 85,3%

Kommentar

Die (iberwiegende Mehrheit ist mit der Informationsversorgung durch ihren Designated Sponsor bzw. durch ihr Brokerhaus
zufrieden. Nur ein kleiner Teil mochte gerne mehr Informationen oder empfindet die zur Verfligung gestellten Informationen
als nicht gentigend auf sich abgestimmt. Hier sollte mit einer klaren Kommunikation, welche Informationen in welchem Umfang

gewlinscht sind, eine weitere Optimierung moglich sein.

- 10 -
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Frage 15:
Beriicksichtigen Sie bei der Bestimmung Ihrer Aktiondrsstruktur auch
den Investmentstil der Investoren?

Nein: 44,1% Ja: 55,9%

Kommentar

Nur etwa 56% der befragten Unternehmen berticksichtigen den Investmentstil ihrer Investoren bei der Bestimmung ihrer
Aktionarsstruktur. Griinde hierfir kdnnen unter anderem die Kostenfrage oder die Schwierigkeit sein, einem Investor einem
genauen Investmentstil zuzuordnen. Eine ausgewogene Mischung der Investmentstile ist wichtig, da so unabhangig von der
Marktlage ein steter Handel der Aktie gewéhrleistet werden kann. Dies flhrt zu tendenziell héheren Handelsvolumina, was
wiederum die Akttraktivitat der Aktie erhoht.

Frage 16:

Haben Sie bereits von (potenziellen) Investoren das Feedback bekom-
men, dass eine Ansprache von Brokern aus Compliance-Griinden nicht
gewiinscht ist?

Nein: 85,3% Ja: 14,7%

Kommentar

Die Mehrzahl der befragten Unternehmen hat bisher kein Feedback erhalten, wonach die Investorenansprache durch Broker aus
Compliance-Griinden nicht gewlinscht ist. Das zeigt, dass in diesem Thema noch keine schwerwiegende rechtliche Problematik

erkannt wird oder diese als (noch) nicht relevant eingestuft wird.

11 -
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Profil

Seit dem Jahr 2000 ist die cometis AG als Beratungsunternehmen fir
InvestorRelations und Corporate Communications aktiv. Unser Team vonmehrals
25 Mitarbeitern besteht aus Betriebs- und Volkswirten, Journalisten, Wirt-
schaftsjuristen und Designern. Dabei profitieren unsere liberwiegend mittel-
standischen Kunden von der tiefgreifenden Erfahrung aus mehr als 350 ab-
geschlossenen Kapitalmarktprojekten. In den vergangenen Jahren haben wir
19 Borsengénge zum Erfolg gefiihrt. AuBerdem steuerten wir bei zahlreichen
Kapitalerhdhungen und M&A-Transaktionen die Kommunikation unserer Kun-
den. Somit zahlen wir zu den fiihrenden Kommunikationsberatern in diesem
Bereich. Unser Leistungsspektrum reicht von der Entwicklung der Kommuni-
kationsstrategien, Uber die Erstellung von Meldungen, Geschéftsberichten
oder Prasentationen bis hin zu Management-Coachings als Vorbereitung auf
Gesprache mit Journalisten, Analysten und Investoren. Durch unsere Mitglied-
schaft im »Public Relations Global Network« (PRGN), das tber 40 inhaberge-
fihrte PR- & IR-Beratungen auf allen sechs Kontinenten vereint, bieten wir un-

sere Dienstleistungen auch auf globaler Ebene an.

Beratungskompetenz

IPO-Kommunikation Krisenkommunikation

Investor Relations Interne & Kundenkommunikation

N
/7N
\

( Kommunikation '

Financial Media Relations Online Kommunikation

M&A-Kommunikation Corporate Publishing

Bond-Kommunikation Geschaftsberichte

Private Equity Services Hauptversammlung/Events
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