
 

 

 

Center Operations 
Case Study – For January 2012 NIST MEP Quarterly Update Meeting 



 

The Manufacturing Extension Center of Galatica (MECG) 

Background:  The center was established in 1984 and currently provides services to the state of Galatica 
which has a manufacturing population of 4,200 manufacturers.  The center can drawdown $1.0mm in 

federal funding annually and provides $2.0mm in matching funds, approximately $500,000 of which is 
state funding, $1.0mm which is client fees and another $500,000 in matching funds through a Third 
Party Contributor agreement with the University of Galatica Lean Manufacturing Center (GLMC). 

The center used to receive $750,000 in state funding up until 2008, when the economic recession hit 

state revenues went down by 20% and various state agencies and funding lines were reduced by 
Executive Order.  Budget requests since then have been for $500,000 by the state agency which 
provides funding to MECG.  Client revenues have remained in the $1.0mm to $1.2mm range in the last 

two years – the center has a steady backlog of approximately $650,000 at any one‐time. 

Traditionally about 70% of the client revenue work comes from center services in lean, quality and other 
process management service lines.  Approximately 10% comes from Sustainability and the other 20% is 
from a variety of other service areas such as training, safety, environmental solutions, etc.   

The center delivers about 55% of their services with internal staff, another 30% using the GLMC and the 

final 15% with other 3rd party providers. 

 

Strategic Planning:  One year ago the center undertook a significant strategic planning effort designed to 
fundamentally examine the future of the center and it was decided that developing new services that 
would aid companies in aggressively developing new products, new services and new markets would be 

the future focus.  The planning effort was facilitated by an outside consultant and was conducted over a 
year engaging the board, staff, leadership, NIST Regional Manager and a sampling of past and potential 

future clients.  The plan has been approved by the NIST Regional Manager. 

As a result the center’s board decided to invest $250,000 of Unexpended Program Income toward the 
development of this service line including the hiring of new staff and reassignment of existing staff to 
develop and roll‐out this service line.  The hiring was completed six months ago and the re‐assigned staff 

was paired with the new hire at that time.  The new hire is IEMS Black Belt certified.  The center 
anticipates that in the long‐run Growth and Innovation could be approximately 40% of the overall 
business of the center. 

In the intervening six months the Growth & Innovation team has established targets and goals for the 

new service line, they’ve developed a roll‐out strategy, they’ve been trained in several approaches to 
Innovation and Growth including ExportTech, IEMS (including the Director), Tech Scouting and Probe 
and have been working with three clients to test market the program through a combination of these 

approaches.  The Growth & Innovation team has been working with the established field staff to teach 
them how to identify growth opportunities – however only about 30% of the staff has been making 



qualified referrals to the Growth & Innovation team, 15 clients to date for initial conversations which 
have been completed. 

The Growth & Innovation team is actively seeking new marketing opportunities with established 

partners by using the phrase “Manufacturing Growth Through Innovation” which has allowed for a 
different type of conversation with the partners.  The Growth & Innovation team has also been working 
with some new partners such as two local incubators and a collection of banks focused on 

manufacturing to establish new marketing channels and have several presentation programs lines up in 
the next 8 weeks.  The Growth & Innovation team is using the centers well regarded “Partnership 
Matrix” that annually evaluates a partners performance against a number of criteria such as qualified 

referrals, joint marketing and service delivery activities, joint proposals funded and branding with public 
mission, etc. 

At the same time the center has been developing new partnerships in the area of “E3” – working with 
the state Department of Ecology, the local SBDC and several local utilities in this effort.  The group has 

engaged six clients in a joint effort for assessments in the area of Lean and Green using Value Stream 
Mapping to begin with. 

The center has looked at establishing a Supplier Development effort but has only two larger OEM’s in 
their territory and no one focused in this area – and they have always worked well with the local 

educational institutions to share the training needs of their manufacturing clients.   

These NGS initiatives are all included in the centers IEMS labs portal. 

 

Market Understanding:  The centers state has the following characteristics regarding their 
manufacturing base and their service delivery to company sizes and service mix.  The 127 clients for 

market penetration are clients submitted for survey only. 



 

 

 

The state is supporting the development of the biotechnology industry via a major funded research 

center at Galatica State University which has a very active industry outreach program – and the state is 
investing in building a composite industry as a re‐vitalization of the traditionally strong plastics industry 
through the Plastics Industry Coalition. 

Part of the recent movement is ensuring that the work being done with the center is with the highest 

level of leadership at a facility (whether locally owned or branch facility).  In addition to sales calls by the 
dedicated Growth & Innovation staff aimed at company presidents and others at the “C” suite – the 
Growth & Innovation team has developed a couple of other approaches. 

The Growth & Innovation established a CEO Roundtable about 4 months ago with an entry fee of $5,000 

for the year – a total of 15 CEO’s are currently active and participating.  The Growth & Innovation team 
has also discussed this concept with a couple of other organizations such as the University of Galatica, 
the banks and incubators – there is some interest in creating more of these groups. 
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Future Directions:  The center board has brought in an outside consultant to begin the process of 
looking at succession planning – the first step has been taken to identify strengths and weaknesses in 

the centers current succession strategies.  Next up this year will be finalizing a plan of how risk will be 
mitigated for the loss of current staff and development plans for the timely succession of critical key 
staff. 

The Center Board has also asked the Director to begin working on an overall staff skills matrix to identify 

if the skills the center needs for their future service mix are well represented on the current staff. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Appendix A – Marketing Information 
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