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Die Idee Science Marketing_

s Market earch Centre

Wenn man fur eine Leistung Geld erwartet ...

.. befindet man sich auf einem Markt!

Wenn es sich aber um einen Markt handelt,
muss man, um erfolgreich zu sein,
Marketingmodelle und -instrumente einsetzen.
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Sorry — fur den reminder >clence Marketing_

colourfu  rochures -
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Marketing flr Forschung adressiert Science Marketing_
aus unserer Sicht ...

... hicht die Offentlichkeit,
sondern (potenzielle) Kunden

... und ist nicht in erster Linie Kommunikation,

sondern ...
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...and ... Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

... itis NOT
selling fridges to Eskimos!

——
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Saence Marketln
. sondern e e A

die Kunden, Bediirfnisse des
Kunden, deren Erwartungen und den
Kundennutzen in den

Mittelpunkt des Denkens zu stellen.
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Das Marketing-Prinzip ist sehr sehr einfach ~ 3cience Marketing_

« Erfahre erst von Deinen Kunden, was er bendtigt und erwartet,

« dann biete ihm genau das an.

* Biete es ihm zu einem Preis an, den beide Seiten akzeptieren
konnen.

 Informiere Deinen Kunden Uber Dein Angebot.

« Und gib ihm die Mdglichkeit, Dein Produkt bequem und
problemlos zu erstehen.

That'’s all!
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Science Marketing_

Gasthaus oder Wirtshaus

Science-to-Business Marketing
zu
Forschungsmarketing e
oder Wissenschaftsmarketing

i i Zu verkaufen
Ist wie =
Gasthaus
ZU
Wirtshaus
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Science Marketing_
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Externes
Marketing

Internes Marketing

Prozesse und
Strukturen

© Science Marketing

Science-to-Business Marketing Research Centre

o Fachhochschule
: 1“‘\ e Miinster University of
.:im- " Applied Sciences

Austauschprozesse .§\) 10

© Thomas Baaken, RSA-Fachtagung Forschung erfolgreich vermarkten, FFG, Wien, 16.11.2010



Science Marketing_
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Externes
Marketing
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Awareness und Image
der FH Munsterim TT

Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

HS Arnheim 14,1%
HS Zwolle 9,0%
FH Recklinghsn. I'I'| 29.5% [
FH Osnabriick |'|14,4% [ 475%
Uni Osnabriick (8.4%I 59.6%
FH Miinster (incl.ST) |'| 60.3% [ 35.20% 0
Uni Miinster I| 26.7% [ 72.8% )
HS Enschede [12.9% [ 28.9%
Uni Twente | ![ 28.7% I 0 ungestitzt U gestutzt
L
551 Interviews im Mittelstand im Minsterland Prozentwerte |
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Science Marketing_

I I I l ag e Science-to-Business Marketing Research Centre

Wenn sie Hochschulen und Forschungs- und Entwicklungseinrichtungen allgemein bewerten sollten,
wie wirden Sie dann folgende Punkte bewerten?
Bitte vergeben Sie einen Wert von jeweils 1-bis 10 wobei 10 der beste Wert ist und 1 der schlechteste!
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Science Marketing_

Das Konstrukt der Kundenzufriedenheit

Kundenzufriedenheit ist das Ergebnis eines Vergleichsprozesses des Kunden ~
zwischen

Anforderungen
des Kunden

A
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Sind die Hintergrundfarben
in den Feldern ,,A*“ und ,,B“
auf der Grafik gleich oder

unterschiedlich?
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Anforderung vs. wahrgenommener Erflillung  2cience Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

a. Anforderungen an Forschungsanbieter ...

b. ...und wie werden diese Anforderungen von den Forschern erfullt?

1 e
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Anforderung vs. Erfullung 2009 science Marketing_
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Auch Nicht-Kunden werden bewertet

Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

Wenn sie Hochschulen und Forschungs- und Entwicklungseinrichtungen allgemein bewerten sollten,

wie wiirden Sie dann folgende Punkte bewerten?

Bitte vergeben Sie einen Wert von jeweils 1-bis 10 wobei 10 der beste Wert ist und 1 der schlechteste!
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Science Marketing_

Auch Nicht-Kunden werden bewertet

Wenn sie Hochschulen und Forschungs- und Entwicklungseinrichtungen allgemein bewerten sollten,

wie wu

rder

Bitte verget

9_

A
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Ziele setzen!
Und Ziele sind SMART:

S pecific

M easurable
A chievable

R elevant

T ime related
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Clusteranalyse der potenziellen Science Marketing..
FO rSC h u n gS ku n d e n Science-to-Business Marketing Research Centre

Mit Hilfe der Clusteranalyse wurden die Nicht-Forschungskunden in
Homogene Gruppen eingeteilt

Drei-Cluster L6sung

62 (21%)
m Cluster A

m Cluster B
Cluster C
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N ' B
o ‘A
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Clusteranalyse der potenziellen Science Marketing._
FOI’SCh u ngSku n de n Science-to-Business Marketing Research Centre

Cluster A beinhaltet ausschlief3lich Nicht-Dienstleister die Uber keine
F&E-Abteilung und wenig Interesse an Zusammenarbeit verfligen

Anteil an der
Custer A Untersuchung

100

Interesse an
Zusammenarbeit
mit HS

Anteil an
Dienstleister

Anteil an UN mit
F&E-Abt.

© Science Marketing

Science-to-Business Marketing Research Centre Fachhochschule

: “‘\\_‘i-:'r*' Miinster University of
.:iwt- " Applied Sciences

© Thomas Baaken, RSA-Fachtagung Forschung erfolgreich vermarkten, FFG, Wien, 16.11.2010 S
Austauschprozesse © 23



Clusteranalyse der potenziellen Science Marketing._
FOI’SCh u ngSku n de n Science-to-Business Marketing Research Centre

Cluster B beinhaltet ausschlieldlich Dienstleister die Uber keine F&E-
Abteilung und sehr wenig Interesse an Zusammenarbeit verfligen

Cluster B Anteil an der
Untersuchung

100
80
60
40
20

Interesse an
Zusammenarbeit
mit HS

Anteil an
Dienstleister

Anteil an UN mit
F&E-Abt.
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Clusteranalyse der potenziellen Science Marketing._
FOI’SCh u ngSku n de n Science-to-Business Marketing Research Centre

Cluster C beinhaltet Unternehmen aus allen Sektoren die alle eine F&E-
Abteilung und sehr wenig grol3es Interesse an Zusammenarbeit vorweisen

Anteil an der
CusterC

Untersuchung
100
Interesse an Antail an
Zusammenarbeit : i
_ Dienstleister
mit HS

Anteil an UN mit
F&F-Abt.
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T . Science Marketin
Empfehlungen fur dle Cluster Science-to-usinessMarketingggearchCentre
Segmente Cluster A Cluster B Cluster C k
und Nicht Dienstleister Dienstleister ohne eigene | Nicht Dienstleister | |
Leistungen der Forschung [ohne eigene F&E- F&E Abteilung mit sehr mit eigener F&E
Abteilung geringem F&E-interesse [ Abteilung
Kooperationsforschung

(gemeinsame Projekte usw.) | Geringe Prioritat | Geringe Prioritat | Hohe Prioritat

Auftragsforschung

(Marktanalysen, studentische : - e . < T
Praxisprojokte usw. Mittlere Prioritat Mittlere Prioritat Hohe Prioritat

Abschluss

l(\fl‘a‘:he'or"?”d Hohe Prioritat Hohe Prioritat Hohe Prioritat
asterarbeiten)

Wissenschaftliche

Boratung ot chten usw) Hohe Prioritat Mittlere Prioritat | Mittl. Prioritat

Erfahrungsaustausch

ﬁisvrf;cerenzen’works’ho'os Geringe Prioritat | Geringe Prioritdt | Hohe Prioritéat
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Science Marketing_

Internationale Vergleichsbasis

IEIERIGICIE
N * 3
Country * > . C

Australia Germany South Africa Japan Turkey Portugal
Surve Apr - Jun Nov 2002 - Jun - Dec Oct 2005 - Mar - Apr Apr - Jun
. y 2003 Jan 2003 2005 Fe 2007 2007
period

Sept 2009

* X %

* *

* 5 K

Also including: UK, Sweden, Denmark, Netherlands
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Requests and assessments Research Providers Science Marketing_
- Management and Administration -
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l \g e n d a Science-to-Business Marketing Research Centre

Internes Marketing
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Anreizsystem flr Forscher Science Marketing._
P u S h u n d P u | | Science-to-Business Marketing Research Centre

10% Mittelzuweisung aus Zentralmitteln on top auf die eingeworbenen ,Industrie“mittel
fur die technischen und fur die nicht-technischen Fachbereiche

23 m2 fir je 35.000,-- € eingeworbene Drittmittel
im Rahmen eines Raumhandelsmodells

Projektleiter konnen auch finanziell direkt profitieren

Reputationssysteme erneuern
Deputatsreduktion fur Forschungsaktivitaten
Forschungstransfer und Kooperationsbereitschaft in Berufungsverfahren verankern

Service: Zielgerichtete systematisierte Informationen zu Markten,
Seminare und Marketinguntersttitzung fur Professoren und wiss.MA
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Uberzeugung >clence Marketing_ =
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Science Marketing_

/ \g e n d a. Science-to-Business Marketing Research Centre

Prozesse und
Strukturen
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Modell zur Entwicklung Science Marketing_
Strategischer Partnerschaften

Koordination
und
Commitment

Strategische
Partnerschaft

Partner

Gemeinsame
Aktivitaten

Komplexere
Projekte

Mehrere
Projekte
Projekte
© Science Marketing ‘ el
Science-to-Business Marketing Research Centre Fachhochschule

el
. 1;\\,‘\._\?.-%:"’:' Miinster University of
.:ig‘f Applied Sciences

© Thomas Baaken, RSA-Fachtagung Forschung erfolgreich vermarkten, FFG, Wien, 16.11.2010 S
Austauschprozesse © 33



CRM/ PRM /| KAM Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

Koordination
und
Commitment

Strategische
Partherschaft

Parther

Gemeinsame
Alktivitaten

Komplexere
Projekte

Mehrere
Projekte

Projekte

Strategische Bedeutung

-

CRM PRM KAM

Customer Relationship Management Partner Relationship Management Key Account Management
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Science Marketing_
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Organisation einer strategischen Allianz

Strategische Allianz (Vertrag) «—-=-=-=-=-- -

Leitungsebene

Rektorat

Managementebene

Transferagentur

Fachebene

Wissenschaftler
und Studierende
der Fachbereiche

Jahresgespréach

strategische Leitlinien

Management Board

Feinabstimmung strategischer
Vorgaben + operative Umsetzung

Strategieworkshops

Erarbeitung operativer
Handlungsfelder und
Projektstrukturierung

Leitungsebene

Vorstand

Managementebene

Ressortverantwortl.

Fachhochschule PrOjekte
Miinster University of
Applied Sciences
N
R\ 4
7 7
e e e O

© Science Marketing

Innovationen und Impulse

Fachebene

Mitarbeiter der
Fachabteilungen

" -BASF

The Chemical Company

Science-to-Business Marketing Research Centre
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Das Kundenbedurfnis ist Ausgangs- Science Marketing_
punkt flr die gesamte Wertschopfung et B kg s e

- . Promotion/ Ertraa durch
Produktion Produkt g
Traditionell >|7 >|7 >|7 Werbung >|7 Verkauf
- Ertrag durch
Kunden- Integriertes i
Modern >§ METL! >§ bedurfnisse >§ Marketing >§ K”’Lii’:fﬂ‘;:’”e' >
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The new Business Model of TechTransfer

Science Marketing_
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o s bl

Science

\ -

Technologie
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/8 Instrumente

Ausgewahlte

Beispiele:

Strategisch

"

Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

Prozesse

Internes Marketin

Externes Marketing

Prorektorat ,Partnering*

Eigenbild vs. Fremdbild

Kundenzufriedenheitsstudien

Operativ

Mitglieder aus Unternehmen
in
Kommissionen

Raumhandelsmodell

Unternehmenstag mit
Projektzimmern

© Science Marketing
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Study on the cooperation of HE & Industry in Europe Science Marketing_
TechAdvance™ Technology Assessment Handbook

TECHNOLOGY ASSESSMENT DG Education and Colture
HA \.DP)(_)(_)K Study on the cooperation befween Higher Education
Institutions and public and private organisations in Europe

Handbook for the asscssment of
technology induding the introduction
of a model to assist in the process of
technology assesament.
TechAdvance '™,

EUROPEAN COMMISSION

Directorato-Canensl S Eduaton and Cubise

Oirectorste A Litwiong Leermieg: horlzontal Labon polkdes and itermatons eftes
Jean Noanet; setversityibusiness partnerstips , relations with the agescies

Sixth Framework Pragramme

Protity & = “Rescarch and Innovation Arco®

Putde cpen lender EACA702000
Study on e cooperaticn betwees Higher Educetion Imliicos and pobic mnd (rivate cogernisation i

Euctm
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Lessons learned Science Marketing_

Science-to-Business Marketing Research Centre

Der deutsche Begriff ,,Wissenschaftsmarketing“ ist angebotsorinetiert, |
»ocience-to-Business Marketing” dagegen kundenorientiert '

Zielgruppen definieren, Erwartungen erfassen, Nutzenstrategie entwickeln

Analysen, Analysen, Analysen!
Ziele setzen, Strategien zu Zielerreichung festlegen.

CRM (Customer Relationship Management), PRM (Partner Relationship Management) und KAM
(Key Account Management)

Science-to-Business Marketing ist ,,Chefsache* — klare hochschulpolitische Riickendeckung
Science-to-Business Marketing lebt vom Engagement der Wissenschaftler — ,,Anreize* schaffen
Science-to-Business Marketing erfordert eine Ausweitung der Dienstleistungstiefe

Forschung und Transfer bilden eine Wertschépfungskette — niemals trennen

Success Storys, keine Angst vor viel Wind und hohen Wellen,
,»ES ist einfacher Vergebung zu erhalten, als eine Erlaubnis*

© Science Marketing ‘ N wj
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Science Marketing_

Danke fur Ihre Aufmerksamkeit.

Ich freue mich auf lhre

Fragen und Kommentare.

© Science Marketing Al
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More Lessons learned

Science Marketing_
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Hochschulen
sind anders!

Wir kénnen
uns doch
nicht so

prostituieren

© Science Marketing

@8 N
Und wo
bleibt das Dazu haben
humboldt- < wir nicht
sche genug Leute.
Paradigma
\
/
/e Das dauert

viel zu lange.

~ ™
Jetzt ist Daruber
nicht > muissen wir
der richtige nochmals
eifpunlkd! grindlich
nachdenken

\ &

Daran sind
schon andere
gescheitert.

N\

Wir machen
uns

Das ist nicht
unsere

Aufgabe. ‘ Unmaglich!

{

Dafur haben wir
kein Budget.

Dafiir haben wir abhangig.
nicht die ndtige

Ausstattung.

Das haben wir
doch noch nie
gemacht!

Dds ist gegen
unsere Tradition.

Das haben wir
Schon probiert!

Science-to-Business Marketing Research Centre
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