Behoeften eventmanagement/studentenwerving
1. Werving studenten (en cursisten): 
Doel: Als Avans willen we onze potentiële student helpen om de juiste studiekeuze te maken. Om de student hierin te helpen, organiseren we tal van activiteiten, zoals informatie op de website, open dagen, mailingen, brochures, adviesgesprekken, meeloopdagen etc. Om deze activiteiten gepersonaliseerd, efficiënt en effectief te laten verlopen, moeten ze goed georganiseerd en geautomatiseerd worden. We willen op basis van feedback (data) van de potentiële studenten snel verbeteringen kunnen doorvoeren en op basis van managementinformatie de effectiviteit van de activiteiten meten.

	Wat wil ik (weten)
	Waarom wil ik dit 

	Welke potentiële studenten zich hebben geregistreerd voor wervingsactiviteiten en welke komen wel en wie niet. Welke studenten hebben brochures gedownload? 
Wens hierbij is om de events en de follow-up geautomatiseerd en in 1 omgeving te kunnen doen, om de potentie van studenten niet afhankelijk te laten zijn van handmatige acties van mensen.
	- Inzicht krijgen in de potentiële student en het succes van de wervingsactiviteiten. Sluit dit aan bij de doelgroep?
- Opvolging geven aan de interesse die een student heeft getoond in Avans/ opleiding, de student voorzien in de juiste informatie zodat hij/ zij een gedegen keuze kan maken voor de opleiding.
- kunnen meten of een activiteit of event ook daadwerkelijk rendement oplevert en sluit een activiteit aan bij de doelgroep.

	Benadering van potentiële studenten op voorgezette tijden, door automatische mailings.
	Communicatie passend bij dat moment aan de student verzorgen, waarbij het niet afhankelijk is van een mens of en wanneer de student de communicatie ontvangt. 

	Centrale opslag van de informatie en contactmomenten van potentiele studenten (CRM/CDP)
	Een beeld opbouwen van de student; waar deze wel of niet afhaakt in het proces en om welke reden, zodat we ons aanbod of middelen kunnen verbeteren (marketing verbeteren).

	Terugbelverzoeken/ contactmomenten met studenten kunnen inplannen en bijhouden.
	Studenten van de juiste informatie voorzien die interesse hebben getoond in Avans/ opleiding, zodat ze een gedegen keuze kunnen maken.

	Een Customer Data Platform (CDP) dat alle data van potentiële studenten uit de versnipperde systemen (website, CRM, evenementenplatformen zoals Summit, social media, etc.) samenbrengt in één centraal, 360-graden profiel
	Zodat we diepgaand en accuraat inzicht krijgen in het volledige traject van elke student en automatisch de juiste vervolgactie kunnen aanbieden, voorspellende analyses kunnen maken, studenten kunnen segmenteren, onze communicatie hyper-persoonlijk kunnen maken over verschillende kanalen heen en realtime data kunnen verwerken.

	Een marketing automation systeem dat ons in staat stelt om de reis van een potentiële student, van de eerste blijk van interesse tot de definitieve inschrijving over verschillende (communicatie)kanalen heen, op een persoonlijke en geautomatiseerde manier te begeleiden op basis van het oriëntatiegedrag van een potentiële student. 

	Zodat de conversie van geïnteresseerde naar ingeschreven student aanzienlijk verhogen, communicatie kunnen personaliseren en ons wervingsteam efficiënter kan werken.




2.Procedure aanmelding studenten (cursisten)
Doel: Als onze potentiële studiekiezer voor Avans en een opleiding binnen Avans heeft gekozen, willen we de student zo goed mogelijk faciliteren in het ‘funnelproces’ van aanmelden. We willen de student helpen de informatie rondom zijn/ haar aanmelding te verzamelen. Daarnaast willen we ons studieaanbod op het aantal ingeschreven studenten zo goed mogelijk inrichten en organiseren. 

	Wat wil ik (weten)
	Waarom wil ik dit 

	Centrale registratie van studentgegevens.
	De ‘journey’ die de student bij Avans doorloopt in beeld krijgen, bijv. bij welke opleidingen de student in het verleden is aangemeld. Op het moment dat studenten alumni of gastspreker worden, leggen we dit ook vast. Op die manier maken we optimaal gebruik van ons potentieel aan studenten dat Avans heeft en dat een student ook na zijn/ haar studie voor Avans nog kan zijn.

	Inzicht in waar de student/cursist staat in het aanmeldproces.
	Hoeveel studenten staan in de ‘funnel’, hebben hun aanmeldproces bijna afgerond of hebben nog actie nodig? Inclusief het faciliteren van het facturatieproces voor cursisten bij deeltijd.

	Geautomatiseerde triggers  voor studenten om het aanmeldproces (al dan niet positief) af te ronden (Marketing Automation)
	- Inzicht in het animo voor de opleiding en succes van wervingsacties.
- Inrichting van het onderwijslogistiekeproces op basis van het aantal aanmeldingen 


	Een marketing automation systeem dat ons helpt om aanmelders persoonlijk en geautomatiseerd te begeleiden gedurende het hele traject van aanmelding tot inschrijving over verschillende (communicatie)kanalen heen
	Zodat we de conversie van aanmelding naar definitieve inschrijving verhogen op basis van het vertoonde gedrag, de studenten een betere en minder stressvolle ervaring bieden en we ons kunnen richten op de studenten die de meeste persoonlijke aandacht nodig hebben.

	Een Customer Data Platform (CDP) dat alle data van toekomstige studenten uit de versnipperde systemen (website, CRM, evenementenplatformen zoals Summit, Osiris, social media, etc.) samenbrengt in één centraal, 360-graden profiel.
	Zodat we diepgaand en accuraat inzicht krijgen in het volledige traject van elke student en automatisch de juiste vervolgactie kunnen aanbieden, voorspellende analyses kunnen maken, studenten kunnen segmenteren, onze communicatie hyper-persoonlijk kunnen maken over verschillende kanalen heen en realtime data kunnen verwerken.






3.Studenten en werkveld (voltijd)
Doel: Studenten en het werkveld bij elkaar brengen, zodat de student waardevolle praktijkervaringen in zijn/ haar studie kan opdoen.

	Wat wil ik (weten)
	Waarom wil ik dit 

	Werkplekken kunnen werkplek,- stage- en afstudeer opdrachten inleggen. 
	De connectie en potentiële match tussen werkveld en student faciliteren. 

	De opleiding bepaalt of de opdracht voldoet aan de beoogde leeruitkomsten/ competenties die een student moet aantonen.
	Om de student te koppelen aan een opdracht van voldoende kwaliteit.

	Studenten kunnen zoeken naar een plek om ervaring op te doen in het werkveld.
	Zodat studenten kunnen zoeken door de mogelijke opties 
 

	Studenten vinden een passende match, welke passend is bij zijn/ haar situatie en leerdoelen (denk aan stageplek, leer-werkplek, praktijkopdrachten etc.)

	Studenten een ervaring in de praktijk bieden, waardoor de student de praktijk van de opleiding kan ervaren.

	
	



Extra opmerkingen:
· Het systeem moet stage- en afstudeeropdrachten kunnen kort kunnen registreren zodat je weet wat voor een soort opdracht er heeft plaatsgevonden.
· Je wilt weten welke student(en) eerder aan dit bedrijf verbonden zijn geweest. (Dus naam en opleiding van de student en ook of het duaal of voltijdstudent is)En mogelijk dat je meteen kan zien wie de begeleider van de student was zodat je snel meer informatie kan inwinnen.
· (Eventuele voor later, maar geen directe eis: studenten moeten kunnen solliciteren op beschikbare stages en afstudeeropdrachten via het systeem.)
· Het systeem moet documenten kunnen opslaan, zoals stageovereenkomsten, afstudeerverslagen en projectdocumentatie.
· Het systeem moet rapporten kunnen genereren over het aantal stages, afstudeeropdrachten en andere samenwerkingsactiviteiten. Standaardrapportages in het systeem.




4.Contact werkveld
Doel: Voor Avans is Co-creatie met de beroepspraktijk en samenleving een belangrijk speerpunt om onderwijs en kennis mee te ontwikkelen. Diverse soorten partners zijn bij Avans aangesloten om onderwijs, onderzoek en de samenleving met elkaar te verbinden. Om een goede – en efficiënte – relatie met partners te creëren en onderhouden, willen we gegevens en contactmomenten van onze partners vastleggen. Denk aan: wat voor type het contact is, wie contact heeft met de partner, wanneer het laatste contact is geweest, gespreksnotities en follow-ups toekennen. 

	Wat wil ik (weten)
	Waarom wil ik dit 

	Het centraal vastleggen van alle relatiegegevens van allerlei soorten partners, zoals co-creatie partners, onderzoekspartners, netwerkpartners, praktijkbegeleiders, stage- en afstudeer bedrijven, gastdocenten en oud-medewerkers.
	Een goede relatie onderhouden met de (kennis)partners waar Avans mee samenwerkt, waardoor we een evidente bijdrage kunnen leveren aan onderwijs en onderzoek van onze (toekomstige)professionals.

	Het bijhouden van acties die je afspreekt, follow-ups, wie heeft contact gehad, wanneer, waarover?
	Deze informatie maakt Avans waardevoller voor de partners omdat we op elkaars acties voortborduren en de academies elkaar met kennis en expertise aanvullen.  
Afspraken, taken en 'to-do's' die ook inzichtelijk zijn voor collega's. Hier willen we hier ook trends en inzichten uit halen. Want op die manier kunnen we weer sturen op relevantie.


	Binnen Avans is in te zien wie met welke organisatie/ partner contact heeft gehad, maar deze informatie is alleen te bewerken door de eigenaar van de notitie/informatie. 
Zo maken we transparant welke contacten er zijn, met wie, maar blijft de indiener ‘eigenaar’ van de informatie.
	We willen transparantie over contacten die we hebben met het werkveld, zodat we goed geïnformeerd naar de partner kunnen

	
	





Extra toelichting:
· Het systeem moet bedrijfsprofielen kunnen beheren, inclusief informatie over de bedrijfsgrootte, branche, locatie/bezoekadres(sen) en contactpersonen. Meerdere contactpersonen wil je vastleggen per bedrijf met ieder eigen functie, mailadres en 
· Via het CRM-systeem wil je kunnen mailen en telefoneren. Telefoonnotities wil je kunnen vastleggen. Zodat je collega kan zien wat er is afgesproken of welke actie er wordt verwacht
· Bedrijven moeten kunnen worden gecategoriseerd op basis van hun samenwerkingsvorm (gastsprekers, stages, projecten, etc.). Maar evt ook op een andere classificatie (A, B, C voor bijvoorbeeld intensiteit samenwerking)
· Veel bedrijven hebben verschillende vestigingen of winkels (denk aan Jumbo of Philips). Dat moet te onderscheiden zijn. Per winkel moeten de contactpersonen vastgelegd kunnen worden.
· Rapportages over samenwerkingen, Bijvoorbeeld alle retailbedrijven in een bepaalde regio opvragen waar de laatste 2 jaar samenwerkingsvormen mee zijn gedaan.
· Het systeem moet evenementen zoals gastsprekersessies, bedrijfsbezoeken en workshops, career-events kunnen plannen en beheren.
· Het bereiken van (potentiële) samenwerkingspartners voor o.a. onderzoek, events, nieuwsbrieven.
· Nut om te zoeken naar relevante samenwerkingspartners, zowel intern als extern. 
· Contact onderhouden met relevante instellingen uit het bedrijfsleven, met de semi-overheid of de overheid en om aan te geven hoe dat gebeurt. Te denken valt oa aan andere kennisinstellingen. 

5.Alumni
Doel: Alumni zijn onze grootste ambassadeurs. Studenten die een opleiding binnen Avans hebben doorlopen en aan het werk zijn in het werkveld. We houden graag actuele contactgegevens bij, zodat we ze kunnen vragen of ze stage- of praktijkplaatsen beschikbaar hebben, of ze (gast)colleges willen geven, uitnodigen voor netwerkbijeenkomsten, of wellicht kunnen we ze verder helpen om zich verder te professionaliseren.

	Wat wil ik (weten)
	Waarom wil ik dit 

	Overzicht van alumni studenten binnen mijn academie en Avans-breed.
	Alumni komen te werken in het werkveld van de opleiding en zijn potentiële co-creators van het onderwijs. Daarnaast kunnen we alumni op deze manier herkennen/ benaderen als ze terugkomen bij Avans in de toekomst voor bijvoorbeeld bijscholing of omscholing (leven lang ontwikkelen).

	Alumni studenten warmhouden voor Avans en de opleiding met bijvoorbeeld mailings en events.
	Alumni zijn de ambassadeurs van de opleiding en Avans. Deze contacten willen we warmhouden om het goede verhaal van Avans en de opleiding uit te dragen en bijvoorbeeld nieuwe studenten/ werkveldpartners te werven. 

	
	



Opmerkingen:
· Bij alle stappen van belang dat het systeem ons ondersteunt in het voldoen aan de AVG wetgeving en ons hierin ontzorgt. 
· Meerdere collega’s kunnen tegelijk in het CRM-systeem werken, raadplegen, aanvullen, etc.
· Het systeem moet intuïtief en gemakkelijk te gebruiken zijn voor medewerkers.
· Training en ondersteuning moeten beschikbaar zijn voor nieuwe gebruikers.
· Integraties met Outlook (mails), MS Teams, planningssysteem/ agenda, schaalbaar en niet vastlopen bij grote aantallen gebruikers tegelijk
· Mobiele app
· Voldoen aan AVG wetgeving
· Toegangsrechten moeten worden beheerd op basis van rollen (bijv. student, docent, bedrijfscontactpersoon).
· Verschillende Dashboards zijn te maken, liefst op individueel niveau in te stellen
Aanvullende behoefte-inventarisatie vanuit DMCS, digitale marketing; communicatie, inzicht en automatisering; niet evenementenorganisatie
Customer Journey
· Volledige traceerbaarheid van studiekiezers en studenten gedurende de gehele studiefunnel (van lead tot alumni). 
· Mogelijkheid om alle interacties met een student te centraliseren binnen één profiel.
· Geautomatiseerde mailings als opvolging van bijvoorbeeld een open dag. Denk aan mails met informatie over de open dag, uitnodigen proefstuderen enzovoorts. Dit kost nu veel tijd en geld. Door te automatiseren, kunnen we geld besparen én de student de juist informatie op het juiste moment bieden. Hierbij gaat het niet alleen om e-mailmarketing maar ook om andere kanalen waarmee te koppelen valt (denk aan social media en paid search kanalen) en moet functionaliteiten bevatten zoals leadnurtering (omzetting van potentie naar klant), workflowautomatisering en lead scoring.
· Automatisering van workflows/journeyflows op basis van gedrag (bijv. geautomatiseerde mailings, eventregistraties, automatisering naar advertentieplatformen, versturen van een sms).
Non functionals:
Integratie & datamanagement
· Volledige integratie met bestaande systemen binnen het IT-landschap van Avans (HR, studentinformatiesystemen, marketingtools, BI-platforms, financiële systemen, etc.).
· Belangrijk is de beoordeling van het IT-landschap als geheel. Advies rondom optimalisatie en/of reductie van verouderde of niet-passende tools is welkom, met inachtneming van de systemen die als essentieel worden beschouwd en behouden moeten blijven (zoals Osiris, Hr2Day, etc.).
· Mogelijkheid om (bestaande) tools en databases te koppelen zonder complexe maatwerkoplossingen. Met andere woorden, geen of minimale noodzaak voor handmatige koppelingen of maatwerkonderhoud.
· Ondersteuning voor data-import en -export via CSV, XML, JSON en andere gangbare formaten.
· Datagranulariteit moet behouden blijven bij export voor BI- en marketingdoeleindes.
· Voorbeeld koppeling Summit (vanuit Datapunt) en Spotler: De datastructuur tussen beide systemen was dermate verschillend dat er bepaalde details op persoonsniveau verloren gingen bij de uitwisseling van data die wel wenselijk waren voor email automation.
Overig
· Voorkeur voor een oplossing die breed wordt gebruikt en bewezen succesvol is binnen vergelijkbare organisaties. 
· Actieve gebruikerscommunity en goede ondersteuning vanuit de leverancier.
· Gebruiksvriendelijke interface (met drag & drop systeem) die door verschillende teams eenvoudig kan worden beheerd (geen diepgaande IT-kennis vereist).
· Balans tussen kosten en functionaliteiten, waarbij kleinere partijen worden vermeden als zij onvoldoende integratiemogelijkheden of support bieden.
