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In times of change the greatest 
danger is to act with yesterday’s 
logic. (Peter Drucker)

Inhalte des Webinars

 Die Customer Journey im Marketing

 Die B2B Customer Journey im Investor Relations

 Reach: Identifikation, Priorisierung, Segmentierung,

Personalisierung, Ansprache 

 Act: Feedback, Frequenz, Touch Points,

Anfangsinvestment

 Convert: Updates, Aufbau der Position,

Monitoring/Sell-Down Prevention

 Engage: Pflege, Weiterentwicklung
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Touchpoints

Starten wir passend zum Thema mit einer kurzen 

Datenerhebung
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Die “Reise des Kunden” (Customer Journey) im klassischen B2C Marketing

Awareness
(Wahrnehmung)

Consideration
(Kauferwägung)

Purchase
(Kauf)

Retention
(Kundenbindung)

Loyalty
(Kundentreue)

Touchpoints
(Kontakte)

ir22 – ACCNITE – Daten im Investor Relations



B2B Customer Journey im IR Kontext
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Priorisierung
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entwicklung
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Persönliche 
Follow-ups

Priorisierung

Automatisierte 
Follow-ups

Softwarebasiert Manuell

Persönliche 
Updates

AI/ML basiert
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Reach: Erleichterung des Investor Targeting durch Definition der Ziele

Wie sieht meine ideale 
Investorenbasis aus?

Wie priorisiere ich meine 
Zielinvestoren?

Welche 
Interessen 

haben
meine 
Ziel-

investoren?

Welche 
Zielinvestoren 

kann ich 
identifizieren?

Equity Story

Schritt 1:
Zielformulierung

Schritt 2:
Marktanalyse

Schritt 3:
Priorisierung

Schritt 4:
Segmentierung
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Reach: Entscheidung über die Allokation der Ressourcen

• Ausrichtung der IR Aktivität

Privatanleger vs. Institutionelle Investoren

• Globale vs. lokale Sicht

• Währungsrisiko

• MittelbewegungenLänderdiversifikation

• Größe

• Grad der Professionalisierung

• Anlagehorizont

• Anlagephilosophie

Institution

• Ausrichtung

• Volumen/Potenzial

• Holdings/Käufe/Verkäufe

• Portfolio Fit

Fonds

• Erfahrung

• Schwerpunkte

• EntscheidungskriterienManager

• Teamentscheidung

• EinzelentscheidungInvestment
Prozess
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Reach: Einteilung der Investoren in Segmente zur vereinfachten Ansprache

Segmentierungskriterien

Rahmenbedingungen

Investorentyp

Größe der Fonds

Standort

Operative 
Rahmenbedingungen

Investmentphilosophie

Investmentprozess

Know-how der 

Entscheider

Anlageprozess

Anlagehorizont

Formale Kriterien 

Personen

Risikobereitschaft

Rollen und Befugnisse

Persönlicher Fit

Situative Merkmale

Kapitalmarktverfassung

Mittelbewegungen
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Reach: Generierung und Optimierung der Touch Points

Broker
Unabhängiger 
Intermediär

Konferenz
Personalisierte 

direkte Ansprache

Direct Access Tool Soziale Netzwerke

Organisation der Ansprache

ir22 – ACCNITE – Daten im Investor Relations

Anbahnung



Reach: Generierung und Optimierung der Touch Points

Broker
Unabhängiger 
Intermediär

Konferenz
Personalisierte 

direkte Ansprache

Direct Access Tool Soziale Netzwerke

Organisation der Ansprache

Terminvorbereitung

Segment

Investorenprofil (Fonds)

Bereitstellung von 
Vorabinformationen

Terminnachbereitung

Meeting Notes

Follow-up

Feedback

Anbahnung Durchführung
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Investor Feedback

Hier interessiert uns Ihre Meinung
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Act: Feedback als beste Möglichkeit zur Erfassung proprietärer Daten

Wie generiere ich gutes Feedback?

Traditionell

Broker

Direkt

Unstrukturiert

“Schreiben Sie 
uns/unserem CFO eine 

E-Mail”

Strukturiert

“Wir nehmen Ihr 
Feedback ernst, bitte 
nehmen Sie sich kurz 

Zeit für unsere Fragen”
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Act: Feedback als beste Möglichkeit zur Erfassung proprietärer Daten

Wie generiere ich gutes Feedback?

Traditionell
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Convert: Verständnis des Sentiments zur weiteren Priorisierung

Generieren Sie verwertbares Feedback

Möglichkeit der Priorisierung

Aufzeigen von Verbesserungspotenzialen

Setzen neuer Ziele

Ermittlung eines Stimmungsbarometers

Beispiel: Net Promoter Score®
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Convert: Verständnis des Sentiments zur weiteren Priorisierung

Net Promoter Score % Promotoren % Detraktoren= -

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

PromotorenPassiveDetraktoren

Net Promoter Score®

Wer sind meine 
Detraktoren?

Wer sind meine 
Promotoren?

Welche Gründe 
treiben die jeweilige 

Bewertung?

Fragen an die Promotoren

Wen sollte ich in Ihrer 
Organisation noch sprechen?

Können Sie mich 
weiterempfehlen?

Generieren Sie verwertbares Feedback

Möglichkeit der Priorisierung

Aufzeigen von Verbesserungspotenzialen

Setzen neuer Ziele

Ermittlung eines Stimmungsbarometers

Beispiel: Net Promoter Score®
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• Unternehmensnachrichten

• Priorisierung

• Personalisierung

• Frequenz

• Inbound vs. Outbound

Engage: Optimierung der Investorenpflege 

• Anlagehorizont

• Performance

• Marktsentiment

• Personalisierung

• Inhalte

• Anlässe

• Anpassungen

Automatisierte 

Ansprache

Persönliche 

Ansprache

Ereignisbasierte 

Ansprache

(Unternehmen)

„Churn

prevention“
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Zusammenfassung: Datengetriebenes “Shareholder Engagement”

Trans-
parenz

Effizienz

Effektivität

Produk-
tivität

„Work smarter not harder“
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Zusammenfassung: Datengetriebenes “Shareholder Engagement”

Intelligenz

Qualität 
der Daten

Anwender

Benutzer-
freundlich-

keit

Trans-
parenz

Effizienz

Effektivität

Produk-
tivität

Anforderungen an ein hilfreiches Tool„Work smarter not harder“
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Vielen Dank für Ihr Interesse 
Wir freuen uns über Ihre Fragen
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