
L'EsdeSatriplésonnombre

decandidatsavecHubSpot

____Depuisqu’elleexploitelaplateformeCRM deHubSpot,
1’école decommerceetdemanagementlyonnaisereçoit
bois foispltrs decandidatirresetaaugmentedeprès
d’un tierssoneffectif defoliants.

D
ansrmcontexte??s

'I'- fl tirs etudiants que de

- développement

marchés,cursus,etc.), l'Esdes Business
School, implantéeà Lyon et Annecy, a
initie en 2018 uneréflexion pour moder-

niser son disposit'if de recrutement.
Alors que les infornrationsé aientinitia-

lement traitéessousExcel,unepremière
plateforme,en l'occurrencela solution
OscarCRM dédiéeàl'enseignement(voir

encadre),avait étémiseenplacequelque

temps auparavant.Mais elle ne facilitait

pas la centralisationdes données et son
utilisationn'étaitpasoptimale.«Lesuivi,

parexemple,étaitpeufluide en raison de
l’impossibilité de connecter cette plate-

forme aux outils digital« utilisés par les

équipeschargéesd,e la, promotionet des

admissions»,explique Emilie Sotton,

directricemarketing,communication&

RSEdelagrandeécoledecommerceet,de
managementde 1'üniversité Catholique

de Lyon (UCLy). «De cefait, d,enombreux
processusn'étaientpas automatisables,

notamment la, gestion des campagnes
d'emailing, crucialespour générerdes

“leads” en attirant les candidatspoten-

fiels, etpourles fidéliser.»

Unevisibilité recherchéesurtous
lesfluxdedonnéescandidats»
Au lancementdu projet,une première
étapedespécificationdubesoinpermet
'I,‘ cadrer le chantier,sur la based’une
analysede l'existantet d'une évaluation
plus pousséedel'apportpotentield'une
solution CRM. «Nous nous sommes

d'abordfocaliséssurle voletmarketinget

communication,ennousfaisantaccom-

pagner par une agence spécialisée,

Ideagencg, avantd,'éla,rgir le périmètreà
!'ensemble de la, chaîned,e gestion d,e la,

relation client», précise Emilie Sotton.

Surles conseilsdesonprestatairel'Esdes
opterapidementpourlaplateformeCRM

d'HubSpot,aveccommedéfi de disposer
d'unevisibilité complètesur le flux des
candidats entrants,à partir des don-

nées consolidéeset fiabilisees remon-

tant desdifférentscanauxde«vente»:

site web, événementsterrain (salons,
forums, journées d'orientation,portes

ouvertes,événementspartenaires,etc.),

plateformesexternes(Parcoursup,Mon

Master, etc.), systèmesdegenerationde
leads (sites de référencement,reseanx
sociaux,etc.).

Avec de telles exigences, et au-delà

desfonctionnalitésstandard,«lesautres
solutions de CRM nousont paru moins
fluides et intégrées, et plus lourdes à
mettre en place», explique la respon-

sable. Leconfort, etla simplicité d'utili-

sation d'HubSpot lui semblaientaussi
faciliter l'adoptionparlesutilisateurset
assurerun déploiementrapidedes trois
briques, ret.enues : MarketingHub Pro,

SalesHub Pro et la plateforme d'inté-

grat.ion Service Hub Pro permettantde
regroupertous les canaux et les don-

nées, en lien avec les autresoutils. «La

briqueMarketing Hub se charge d,e gérer

les leadsqualifiés apartir des données

entranteset facilite leir segmentation
enfonction desprofils et deschoix, pour
notammentpersonnaliserla, communi-
cation. Elle assureaussi lelien avecPERP,

lorsque le prospect devient étudiant»,
explique Thibault Bouvet, responsable
webmarketingde 1'école.La briqueSales

Hub sert,quant, à elle, àcréerun pipe-

line pour suivre précisémentl'accom-

CRM générique sectoriel,un vrai ch?ix

Laplupart dessolutions deCRM,

dontcelle deHubs pot, reposentsur
lesquatrememespiliers : marketing
(communication multicanal, gestion

desleads, planning desactions
marketing, etc.),ventes(gestion

descontacts,planning desactions

commerciales, devis-commandes,
facturation, suivi-relances, etc.),

services(support, basesde

connaissances,gestion d'enquêtes,
etc.), etanalyse(rapports,

statistiquesentempsréel, analyse

etsegmentation,etclPourtenir
comptedecertainesspécificités

duprofil «client» ou du processus
degestion dela relation,des éditeurs

ont toutefois développe desversions

adaptées,souvent parsecteurs
d'activité :sociétésdeservices,
écolesetuniversités,entreprises

deconstruction, agencesde

voyages, groupes dedistribution,
organismes culturels, etc.En plus

defonctionnalités particulières

etdecapacitésdeparamétrage

avancées,cesversions proposent

généralement desconnecteurs
vers leslogiciels spécifiques
les plusrépandus dusecteur.
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pagneinentdesprospects,avec rtnevue
pour chaquecoinmerci-al. Bien entendu,
precise-til, «nousavons préalablement
informe le serviceinformatiqued.e l’ÜCLy
poir valider!'implémentationd'une solu-

tion en mod.eSaaS.enregard. d?es enjeux

d.esec rite (contrôle d.esa.ccès.protection
d.esdonnées,etc.) et d.e performance,et
pourprend.reenclra.rgelesinterfoçages».

Un calendrierduprojet...scolaire
Fin' 2019, la mise en oeuvre débutepar
la reprisedesdonne-esdansOscarCRM.

Suivent la redéfinition des processrts
métierset leparamétragedesworkflows

du parcours client (prospects,pros-

pects prê-quaüfiés,candidats,etc.),puis
le déploiement,et le démarrage.Avec

son fonctionnementcale sur le rythme
d'uneannéeuniversitaire,deseptembre
àaoût, l’Esdes se fixe très vite comme
objectifdedémarrerlenouveausystème
àla rentrée de2020, pour lancerla cam-

pagne de recrutementdesetudiantsde
1’annéesuivante.

Chose faite en temps et en heure.
Aujourd'hui en exploitation auprès de
la vingtained'utilisateurs,pourun coût

annuelde 150006, la solution apporte
entière satisfaction, -apres toutefois
quelquesajustementspour corriger les
defautsidentifiés lors de la première

campagne.«Le CRM d'HubSpotnousa

pennis depasserd'uneapproclre- artisa-

nalede gestiondecontactsaunevéritable

usinede transformationdesprospectsen
candidatspuisenetudiantsinscrits»,se

félicite Emilie Sott.on. L’amélioration de
l'expériencecandidats,avec des infor-

mations plus pertinenteset un meilleur
timing dansla communication,s'esttra-

duite par un triplenrent dunombre de
candidatureset une augmentation de

prèsd'un tiersdel'effectif d'etudiants.Le

tout enoptimisant la gestionbudgétaire
puisque,hormis le cor t d'HrrbSpot, ces
bonsrésultatsont étéobtenusàeffectif
et budget qrrasi constants.Désormais,

l'Esdesenvisagela mise en place d'rm

«scoring»porrr qrralifier les leads en
fonction de différents critères (date
d'enregistrement,fréquencede consrrl-

tation, etc.) et le développementdansle
CRM d'rm volet concernant,l'enseigne-

ment professionnel.
THIERRY PARISOT

EmilieSotton,
directrice marketing,
communication &RSE

«Noussommes
passesd’une approche
artisanaledegestion
decontactsàune
véritableusinede
transformationdes
prospectsencandidats
puis enetudiants.»

programmes
d'enseignement
couverts

1800
etudiantsdont
300internationaux

30%
d’étudiants
supplémentaires
depuisledémarrage
dunouveau CRM

ENTREPRISE?’?

Activité

Education (grande
école decommerce

et demanagement)

Effectif

120personnes,dont

60 enseignants permanents

CA

22 M€

Le nouveau CRMa améliore l'expérience

candidats,avec des informations

plus pertinenteset un meilleur
timing danslacommunication.
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