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Die Universität Groningen - ein attraktiver Studienort
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Wo liegt Groningen?
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› 190.000 Einwohner, mehr als 50.000 Studenten
› Kulturelle und wirtschaftliche Hauptstadt der nördlichen

Niederlande
› Auszeichnungen als:

• beste Innen- und Studentenstadt
• sicherste Stadt der Niederlande
• Europas Fahrradstadt #1
• Stadt mit der höchsten Lebensqualität

Groningen - eine echte
Universitätsstadt

• Stadt mit der höchsten Lebensqualität
innerhalb Europas
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Die Universität Groningen

› 1614 gegründet

› 28.000 Studenten

› 5.000 Mitarbeiter› 5.000 Mitarbeiter

› 9 Fakultäten

› 60 Bachelor- und 115 Masterstudiengänge

› Zentrales & dezentrales Marketing

› Internationalisierungsstrategie
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Academic Building
-Hauptgebäude der Uni-
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10% internationale

28.000 Bachelor &
Masterstudenten Studenten

Die Studenten an
der Uni Groningen

Jjj
10% internationale

Studenten/115
Nationalitäten

1.500 deutsche
Studenten

90% niederländische Studenten
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Was macht uns für Studenten attraktiv? (1)

› Internationale Studienumgebung

› Komplett englischsprachige Studiengänge

› Außergewöhnliche Studiengänge

› Keine Zulassungsbeschränkungen/NC

› Kleine Lerngruppen

› Teamarbeit

› Gute technische Ausstattung

› Weltweites Netzwerk, Auslandssemester
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Was macht uns für Studenten attraktiv? (2)

› Klassische Volluniversität mit breitem Angebot

› Studium im Ausland, dennoch
nicht zu weit von zu Hausenicht zu weit von zu Hause

› Groningen ist eine richtige Studentenstadt

 Jeder Vierte ist Student!

› Umfassendes Freizeitangebot für Studenten:

Sport, Kultur, Ausgehen
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Unser weltweites Netzwerk
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Der Marketingansatz
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Wo wir unsere Zielgruppe treffen

› Face-to-face:

• Messen

• Schulen

• Berufsinfromationszentren (Arbeitsagenturen)• Berufsinfromationszentren (Arbeitsagenturen)

• Informations- und Schnuppertage in Groningen

› Online:

• Studienwahlportale

• E-Mail/E-Mailings

• Social Media

• Homepage mit Landingpages
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Was wir unserer Zielgruppe sagen: Dass...

› ...wir ausreichende Kapazitäten haben

› ...wir keinen Numerus Clausus haben

› ...wir wirklich international sind› ...wir wirklich international sind

› ...es eine sehr gute Studentenbetreuung gibt

› ...das Verhältnis zu Dozenten eng ist

› ...es kleine und internationale Gruppen gibt

› ...Teamwork groß geschrieben wird

› ...sie nach einem Studium in den Niederlanden sehr
gute Chancen auf dem Arbeitsmarkt haben
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Was wir (vielleicht) anders machen

› Zielgruppen unterschiedlich ansprechen, z.B.:

• verschiedene Sprachen

• unterschiedliche Inhalte• unterschiedliche Inhalte

› D-Team/Studienbewerber sprechen mit Studenten

› Onlinebroschüren www.rugmagazine.nl

› iPads auf Messen



4/19/2012 | 16

Create your own University of Groningen Magazine:
In only a few steps you can make your own personalized magazine!
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Social Media/Online Tools

› Facebook – mehr als 10.000 Fans!

› YouTube

› Twitter› Twitter

› Foursquare

› LinkedIN

› SchülerVZ und StudiVZ
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Facebook als Marketinginstrument

› Imageaufbau und Markenbekanntheit der Universität
Groningen

› Aufmerksamkeit generieren

› Informationen zur Verfügung stellen und Fragen beantworten› Informationen zur Verfügung stellen und Fragen beantworten

› Studienberatung

› Kontakt halten mit Studieninteressenten

› Besucherzahlen auf Website steigern

› Veranstaltungen kommunizieren

› Anzeigen schalten

› ABER: Kein Rekruitment Tool (nur 3% kommen via FB)

 Ziel: Studentengewinnung
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Die Messbarkeit von Marketingaktivitäten



4/19/2012 | 24

Messbarkeit und Follow Up

› Leads generieren

› Follow Up System „Keep them warm moment“

› Konvergenzrate errechnen

Wichtigster Aspekt bei der
Rekrutierung von Studenten!

› Konvergenzrate errechnen

› Kosten pro Student ermitteln

› Kontaktdaten potentieller Studenten sammeln

› Kontaktquelle bei Events erfassen
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Database:
10.000

deutsche
Studien-

bewerber

Aktivitäten

Follow Up /
Keep-them-

warm

Anmeldung
zum Studium

E-Mails/Facebook

Studienbeginn

Tag der offenen Tür

Sprachkurse/Einfüh
rungsver-

anstaltungen



Wie wir uns selbst kontrollieren (1)

International Student Barometer:

› Anonyme Zufriedenheitsumfrage bei bestehenden
internationalen Studenten

› Inhalte: arrival, learning, living, support, recommendation,
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› Inhalte: arrival, learning, living, support, recommendation,
application and choice of institution

› Resultate dienen der Bestätigung und der Verbesserung von
mangelnden Kriterien

› 238 Hochschulen in 16 Ländern nahmen in 2011 teil

› Innerhalb der Niederlanden nahmen 12 Hochschulen teil,
1.297 Antworten innerhalb der Uni Groningen



Wie wir uns selbst kontrollieren (2)

Resultate beim International Student Barometer:

›RUG = “Most welcoming University”

›Top 3: Studieninhalte, Unterstützung und Empfang
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›Top 3: Studieninhalte, Unterstützung und Empfang

Verbesserungspotential:

›Housing und Catering

 Optimieren und Erwartungsmanagement



Vielen Dank und bis bald auf:
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FRAGEN?

j.v.rosenkranz@rug.nl


	Internationales Hochschulmarketing �-am Beispiel der Universität Groningen-���Joana Rosenkranz,�Coordinator International Marketing�
	Inhalte
	Slide Number  3
	Slide Number  4
	Slide Number  5
	Die Universität Groningen
	Slide Number  7
	Slide Number  8
	Was macht uns für Studenten attraktiv? (1)
	Was macht uns für Studenten attraktiv? (2)
	Slide Number  11
	Slide Number  12
	Wo wir unsere Zielgruppe treffen
	Was wir unserer Zielgruppe sagen: Dass...
	Was wir (vielleicht) anders machen
	Slide Number  16
	Slide Number  17
	Social Media/Online Tools
	Slide Number  19
	Slide Number  20
	Slide Number  21
	Facebook als Marketinginstrument
	Slide Number  23
	Messbarkeit und Follow Up
	Slide Number  25
	Wie wir uns selbst kontrollieren (1)
	Wie wir uns selbst kontrollieren (2)
	Slide Number  28

