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Student Relationship
Management (SRM)

Wie Hochschulen mit der SRM-

Methode Studierende gewinnen und
binden k&bnnen

Der ,,Zukunftsvertrag® und die Folgen fiir
Hochschulen

Im ,, Zukunftsvertrag Studium und Lehre starken”
wurden wesentliche Rahmenbedingungen fur

die Bereitstellung von Bundesmitteln flr die
Finanzierung der Hochschulen in Deutschland
vereinbart. Die staatliche Finanzierung der
Forschung und Lehre an Hochschulen hangt
zuklnftig wesentlich davon ab, inwieweit es

ihnen gelingt, Studierende zu gewinnen und

fUr die Studienzeit an sich zu binden. Junge
Menschen und Talente sind eine knappe und
zunehmend anspruchsvolle Zielgruppe - sowonhl
fur Unternehmen als auch fur Hochschulen. Daher
mussen sich Hochschulen dem ,War for Students”
stellen und sowohl inre Anziehungskraft starken
als auch ihre Beziehungsfahigkeit zu Studierenden
ausbauen.

Student Relationship Management als Schlissel
zum Erfolg (SRM-Methode)

Die SRM-Methode ist ein integrierter Ansatz zur
systematischen Gewinnung und Bindung von

Studierenden. Der Prozess ermdglicht Hochschulen
Studierende bereits wahrend ihrer Schulzeit
anzusprechen und sie weit Uber ihr Studienende
hinaus zu binden. Durch die systematische
BerUcksichtigung der gesamten Student Journey
kédnnen Hochschulen ihren Wettbewerbsvorteil
gezielt erkennen, scharfen und nutzen.

Impulse und Instrumente fiir den nahtlosen Einsatz
im Arbeitsalltag

Das eintagige Praxisseminar ,Student Relationship
Management” gibt einen Einblick in die sich
verandernden Rahmenbedingungen fur die
Finanzierung von Hochschulen. Auf Basis

eines strukturierten Prozesses und konkreter
Praxisbeispiele wird Hochschulverantwortlichen
aufgezeigt, wie sie ihre Attraktivitat fur Studierende
gezielt erhdhen und anhaltende Beziehungen

zu ihnen aufbauen kédnnen. Die Inhalte werden
wahrend des Seminars in kleinen Arbeitsgruppen
anhand praktischer Aufgaben fUr den Arbeitsalltag
vertieft.

Konkrete Ergebnisse des Praxisseminars

Kennenlernen eines strukturierten Prozesses

zur Gewinnung und Bindung von Studierenden

fir Hochschulen

Orientierung durch konkrete Praxisbeispiele

o Instrumente flr die Weiterentwicklung der
Hochschulattraktivitat und des Student
Relationship Managements im Arbeitsalltag

Grundlagen fur einen Wettbewerbsvorteil durch
schnelles, systematisches Handeln




AGENDA

Willkommen, Kennenlernen und Ziele

Kurzes Kennenlernen aller Teilnehmenden und EinfUhrung in die Inhalte und den Aufbau
des Praxisseminars.

Ziele

* Kenntnis und Verstandnis des Seminarrahmens

« Abgleich der Erwartungen der Teilnehmenden

Einleitende Gedanken zum ,,Zukunftsvertrag Studium und Lehre starken*

Kurze Vorstellung der Eckpfeiler des , Zukunftsvertrags Studium und Lehre starken”

als Grundlage fur die Bereitstellung von Bundesmitteln fUr die Finanzierung der

Hochschulen in Deutschland.

Ziele

* Kenntnis der sich verandernden Rahmenbedingungen fur die Finanzierung der Hochschulen
* Bewusstsein fur die neuen Anforderungen an Hochschulen schaffen

Zentrale Herausforderungen der Hochschulen

Skizzierung ausgewahlter Herausforderungen von Hochschulen fir die Gewinnung und
Bindung von Studierenden, die sich aus den Entwicklungen der letzten Jahre und dem
Zukunftsvertrag ergeben.

Ziele

* Bewusstsein fur die Wettbewerbssituation der Hochschulen in Deutschland scharfen
« Bewusstsein fur den notwendigen Perspektivwechsel und neue Denkweisen schaffen

Zentrale Bediirfnisse der Studierenden

Vorstellung der zentralen Kriterien, die fur Studierende bei der Auswah! des Studiums und
der Hochschule ausschlaggebend sind. Fur jedes Kriterium werden konkrete Praxisbeispiele
vorgestellt.
Ziele
» Kennenlernen der 15 zentralen Dimensionen der Bedurfnisse von Studierenden

(und ihrer Eltern)
« Auswirkungen auf die Entwicklung eines attraktiven Hochschulprofils verstehen

Student Relationship Management als Instrument zur Gewinnung und Bindung von Studierenden

Vorstellung der Elemente der SRM-Methode, die es ermdglicht das Angebot und

Profil einer Hochschule systematisch und zielgerichtet so zu entwickeln, dass sie fur

die passenden Studierenden eine mdglichst starke Anziehungs- und Bindungskraft

entwickeln kann.

Ziele

* Kennenlernen der Eckpfeiler des Student Relationship Managements

* Verstandnis des Zusammenspiels der Elemente fUr die Gewinnung und Bindung
von Studierenden gewinnen

Mittagessen, Gedankenaustausch und Netzwerkpflege



Praxisaufgabe: Schiarfung des Hochschulprofils zur Gewinnung und Bindung von Studierenden

Analyse einer Hochschule und Entwicklung eines attraktiven Hochschulprofils zur
Bindung und Gewinnung ausgewahlter Studierendengruppen. Die vermittelten Inhalte
des Vormittags werden anhand eines Praxisbeispiels angewendet.
Ziele
* Vertiefung und Schéarfung des Verstandnisses der vorgestellten Inhalte
* Klarung von Themen und Fragen, die sich bei der praktischen Anwendung

der SRM-Methode ergeben

Schaffung der Rahmenbedingungen fiir die erfolgreiche Gewinnung
und Bindung von Studierenden

Vorstellung und Diskussion der fur die erfolgreiche Umsetzung der SRM-Methode
notwendigen Rahmenbedingungen. Dadurch kann sichergestellt werden, dass sich
Hochschulen prozessual und strukturell so aufstellen, dass die unterschiedlichen
Hochschulbereiche gut zusammenarbeiten und Studierende wirksam gewonnen und
gebunden werden kénnen.
Ziele
* Kenntnis zentraler Instrumente, Prozesse und Strukturen, die fUr die Umsetzung
der SRM-Methode notwendig sind
» Kenntnis relevanter ErfolgsgréRen und Erfolgskennzahlen flUr das
Student Relationship Management

Ubersicht der SRM-Methode als Rahmen fiir die strukturierte Gewinnung
und Bindung von Studierenden

Ubergreifende Einordnung der vorgestellten Themen und Instrumente sowie

Vorstellung eines Rahmens fUr die hochschulspezifische Umsetzung der SRM-Methode

vor Ort.

Ziele

* Nachhaltiges Verstandnis der Eckpfeiler der SRM-Methode

* Vermittlung eines Rahmens fur die eigenstandige Umsetzung der SRM-Methode an
der Hochschule vor Ort

Diskussion offener Themen und Fragen

Diskussion offener Themen und Fragen, die fur die erfolgreiche Umsetzung der SRM-
Methode an der Hochschule vor Ort wesentlich sind.

Ziele

» Gedankenaustausch mit Experten anderer Hochschulen

* Praxistipps fur die Umsetzung der SRM-Methode

Austausch und Netzwerkpflege

Verabschiedung




Die acht Fokusthemen des SRM
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Die Zielwahrnehmung Ubersetzt die
Universitatsstrategie zielgerichtet in
konsistente Erlebnisse fur die
Studierenden.
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Uber VIM Group

Seit Uber 30 Jahren

unterstUtzt das internationale
Team der VIM Group,

bestehend aus Spezialisten

fur Markenveranderungen

und Technologieexperten,
Marketing- und
Kommunikationsverantwortliche
bei der Transformation von
Marken.

In enger Zusammenarbeit

mit Markenteams und ihren
externen Partnern gibt die

VIM Group Unternehmen und
Bildungseinrichtungen die
Struktur und die Richtung

vor, die sie bendtigen, um
Markenveranderungen sicher
zu planen und auszuflhren und
so kostspielige Fehltritte zu
vermeiden und Einsparungen zu
erzielen.

Durch die Implementierung
geeigneter Prozesse, Tools und
Technologien erméglicht die
VIM Group ein koharentes

Allgemeine Informationen

zum Webinar

Allgemeine Informationen

zum Praxisseminar

Erlebnis mit maximaler Wirkung
wahrend der gesamten

Brand Journey. Ob analog

oder digital und unabhangig
von Umfang, GrdéRe oder
Situation, die VIM Group hilft
Marken, sich anzupassen, sich
weiterzuentwickeln und ihr
Versprechen einzuldsen.

www.vim-group.com

Uber Ahoy Academics

Ahoy Academics ist ein
Beratungsunternehmen, das
sich auf die Bereitstellung

von Expertise und
maflgeschneiderten
Marketingldsungen fur

den akademischen Sektor
spezialisiert hat.

Mit einem innovativen und
frischen Ansatz unterstltzen wir
Hochschulen und Universitaten

dabei, ihre Markenbekanntheit zu
steigern, ihre Zielgruppen effektiv

anzusprechen und nachhaltiges
Wachstum zu erzielen.

Unser erfahrenes Team von
Marketingexperten verflgt Uber
umfassende Branchenkenntnisse
und entwickelt nachhaltige
Strategien, um die individuellen
Herausforderungen und Ziele
unserer Kunden zu erfullen.

Die Zusammenarbeit

von Marketingexperten,
Hochschulprofessoren und
Studierenden ermoglicht

Ahoy Academics ein tiefes
Verstandnis fur die BedUrfnisse
und Anforderungen des
Hochschulmarketings.

Wir bieten Lésungen, die

den hochschulspezifischen
Anforderungen entsprechen und
Ihrer Hochschule helfen, sich in
einem wettbewerbsintensiven
Markt zu differenzieren und
langfristigen Erfolg zu erzielen.

www.ahoy-academics.de

Veranstaltungsdatum
Praxisseminar:

Veranstaltungsort: Disseldorf (NRW)

Veranstaltungsort:

Leipzig (Saxony / Saxony-Anhalt)

Das Praxisseminar richtet sich an
Hochschulleitungen, Dekane und

Marketingverantwortliche.

Veranstaltungsort:
Hamburg (Lower Saxony, Bremen)

Teilnahmegebihr, inkl. Seminarunterlagen

und Verpflegung vor Ort:

Veranstaltungsort:
Stuttgart (Baden-Wuerttemberg)
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