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Una especialización para convertir iniciativa latinoamericana en método europeo: modelo de negocio, finanzas, producto,
validación, ventas y estrategia de crecimiento.

LATAM está lleno de personas que venden, resuelven, improvisan y levantan negocios con una creatividad admirable. Pero
Europa exige algo más: contratos claros, números defendibles, validación de mercado, cumplimiento fiscal, protección de
datos, estructura societaria, pitch sobrio y capacidad de trabajar con equipos multiculturales. La especialización en
emprendimiento dentro de Business Administration existe para unir esa energía con método.

Soy María José Valor, Chief Strategy Officer (CSO) de la Université Saejee Paris, y desde planificación estratégica lo veo
todos los días: una idea puede emocionar, pero solo un modelo probado puede sostener una empresa. Emprender no es
enamorarse de una ocurrencia; es aprender a convertir riesgo en sistema.

En nuestro equipo, Licenciatura en Administración de Empresas con Emprendimiento no se lee como una etiqueta
comercial. Se lee como una decisión de vida para un estudiante con hambre de crear empresa o integrarse a empresas
jóvenes de alto crecimiento. La promesa responsable es pasar de la intuición emprendedora a una estrategia defendible
ante mercado, socios e inversores, sin exagerar resultados y sin esconder el esfuerzo que exige estudiar, adaptarse y
construir experiencia en España.

La idea no es el negocio
Una de las primeras verdades que enseñamos es incómoda: tener una idea no significa tener una empresa. Una empresa necesita
cliente, problema verificable, precio, margen, canal, operaciones, equipo, financiación y una forma de medir si avanza o retrocede.
Por eso esta ruta no se queda en frases inspiradoras. Se apoya en fundamentos de administración y añade diseño de producto,
innovación de modelo de negocio, finanzas para empresas jóvenes, metodologías ágiles y estrategia de crecimiento.

2 / 5



Madrid y Barcelona como laboratorios reales
España ofrece un entorno especialmente comprensible para estudiantes latinoamericanos porque combina puerta europea, idioma
cercano y ecosistemas urbanos donde conviven empresas tecnológicas, servicios, turismo, industrias creativas y negocios
internacionales. Madrid y Barcelona permiten observar cómo se vende, cómo se contrata, cómo se presenta una propuesta y cómo
se valida una solución frente a públicos distintos. Para un estudiante de México, Colombia, Argentina o Brasil hispanohablante, esa
cercanía cultural reduce fricción sin eliminar la exigencia.

Emprender o trabajar en una empresa joven
No todos los estudiantes deben fundar una empresa al graduarse. A veces la decisión más inteligente es entrar primero a una
empresa joven, aprender ventas, producto, operaciones o crecimiento, y luego fundar con más criterio. La especialización también
sirve para ese camino. Las empresas en crecimiento valoran perfiles que no esperan instrucciones perfectas, que entienden
presupuesto limitado, que pueden probar rápido y que aceptan medir resultados.

La visa, la empresa y la prudencia
Cuando un estudiante internacional piensa en fundar en Europa, debe hablar con seriedad. Hay caminos legales para actividad
emprendedora, pero no conviene venderlos como atajos mágicos. La decisión migratoria exige planificación, asesoría, fondos,
cumplimiento y coherencia entre estudios y proyecto. Por eso en SAEJEE preferimos una narrativa adulta: primero forma criterio,
entiende el mercado, construye red, valida problemas y documenta avances. Luego decide si fundar, trabajar en una empresa joven
o combinar ambos caminos.

El aprendizaje que no sale en el pitch
Un buen emprendedor aprende a escuchar sin defenderse. Aprende a descubrir que su cliente no piensa como él. Aprende que
vender barato puede destruir caja. Aprende que contratar mal cuesta más que avanzar lento. Aprende que el producto no se define
desde el ego sino desde uso real. Esta Licenciatura quiere que el estudiante atraviese esas conversaciones antes de apostar todo
su patrimonio familiar.

La ventaja de venir de LATAM
El estudiante latinoamericano suele traer una relación muy directa con problemas reales: pagos, logística, educación, salud,
comercio, servicios, informalidad, burocracia, movilidad, comunicación con clientes. Esa experiencia puede convertirse en ventaja si
se ordena. Europa no necesita imitadores de discursos importados; necesita personas capaces de leer necesidades concretas y
construir soluciones medibles.

Del entusiasmo emprendedor al modelo defendible

Riesgo común Pregunta que hacemos en SAEJEE Resultado buscado

Idea sin cliente ¿Quién paga y por qué ahora? Validación antes de gastar demasiado.

Producto sobrediseñado ¿Qué versión mínima prueba el problema? Aprendizaje rápido con menos costo.

Finanzas confusas ¿Cuál es el margen real y el flujo de caja? Decisiones menos emocionales.

Equipo improvisado ¿Qué capacidades faltan para ejecutar? Roles claros y mejor coordinación.

Pitch bonito sin evidencia ¿Qué prueba externa respalda la promesa? Mayor credibilidad ante socios e inversores.
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Cinco ideas para llevarte antes de hablar con tu familia
Emprender no es escapar de la empresa; es asumir más responsabilidad que dentro de una empresa.

Una idea vale poco sin cliente, margen y aprendizaje verificable.

Madrid y Barcelona ofrecen cercanía cultural, pero el mercado europeo exige método.

Trabajar primero en una empresa joven puede ser una estrategia inteligente antes de fundar.

La creatividad latinoamericana gana fuerza cuando se combina con números, contratos y disciplina.

Preguntas que conviene resolver antes de aplicar
¿Debo tener una idea de negocio antes de estudiar?

No es obligatorio, pero ayuda traer curiosidad por problemas reales. Durante la formación puedes explorar modelos, sectores y
oportunidades.

¿Esta especialización sirve si quiero trabajar y no fundar?

Sí. Muchas empresas jóvenes buscan perfiles capaces de pensar como dueños: ventas, producto, operaciones, crecimiento y
finanzas básicas.

¿Puedo fundar en España siendo estudiante internacional?

Es una posibilidad que exige revisión legal y migratoria seria. No debe tomarse como promesa automática. Conviene planificar con
asesoría y evidencia.

¿Qué diferencia esta ruta de International Management?

Emprendimiento se centra más en innovación, creación de modelos y crecimiento de negocios. International Management mira más
la operación corporativa transfronteriza.

¿Qué debe cuidar una familia LATAM?

Presupuesto, claridad migratoria, nivel de inglés, madurez del estudiante y expectativas realistas sobre tiempo de retorno.

Para emprender sin venderte humo a ti mismo
Escribe tres problemas reales que conozcas de cerca.

Habla con posibles clientes antes de imaginar una solución perfecta.

Aprende a calcular margen, precio, costo de adquisición y caja.

Practica presentar una idea en dos minutos sin tecnicismos.

Investiga sectores de Madrid y Barcelona donde tu experiencia tenga sentido.

Ordena documentos académicos, presupuesto y tiempos de admisión.

Acepta trabajar en proyectos de otros para aprender ejecución.

Mide avances con evidencia: entrevistas, prototipos, ventas, cartas de interés o pruebas de uso.
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Nuestra forma de acompañarte
Cuando una familia latinoamericana compara opciones, no necesita una avalancha de palabras raras. Necesita saber qué se
estudia, para qué sirve, qué documentos habrá que preparar, qué nivel de idioma conviene construir, cuánto esfuerzo real exige la
transición y qué parte depende del estudiante. Por eso escribimos desde dentro de SAEJEE: para ordenar una decisión que mezcla
educación, movilidad, dinero, identidad y futuro profesional.

También somos cuidadosos con el lenguaje. Una Licenciatura no debe venderse como permiso de trabajo, una práctica no debe
venderse como contrato asegurado y una especialización no debe venderse como destino único. Lo correcto es explicar el camino:
formación académica, evidencia de habilidades, prácticas, red, entrevistas, adaptación cultural y documentación. Esa claridad no
reduce el deseo; lo vuelve más confiable.

En Madrid y Barcelona, el estudiante no solo estudia módulos. Aprende a tomar transporte, preparar entrevistas, escribir correos,
escuchar acentos, explicar su origen, defender su presupuesto, pedir ayuda y construir una rutina. Esa parte cotidiana también
forma carácter profesional. No aparece siempre en los folletos, pero pesa mucho cuando llega la primera conversación seria con
una empresa.

Nuestra recomendación es empezar antes de llegar: revisar requisitos, practicar idioma, hablar con la familia sobre presupuesto,
construir hábitos de lectura, ordenar documentos y pensar qué historia profesional se quiere contar. La universidad puede
acompañar, pero la decisión madura empieza cuando el estudiante asume que su futuro no se improvisa en el último semestre.

En SAEJEE vemos el emprendimiento como una forma de madurez. No se trata de romantizar el riesgo, sino de aprender a
merecerlo. Si vienes de LATAM con iniciativa, esta especialización puede ayudarte a convertir esa fuerza en método, y ese método
en una carrera europea con más opciones.

Una última nota desde SAEJEE
Si este tema te interesa, no lo mires como una palabra bonita dentro de un catálogo. Míralo como una pregunta personal: qué tipo
de profesional quieres ser cuando una empresa te pida criterio, calma y evidencia. Desde SAEJEE te hablamos como equipo, con
raíz española y proyección europea, porque sabemos que detrás de cada solicitud hay una familia que quiere entender, confiar y
decidir sin sentirse perdida entre tecnicismos.

Por qué insistimos en claridad comercial
En SAEJEE preferimos que el estudiante entienda el camino antes de enamorarse de una etiqueta. La claridad comercial no enfría
la decisión; la protege. Una familia que entiende créditos, idioma, prácticas, presupuesto, documentos y expectativas puede
acompañar mejor al estudiante. Un estudiante que entiende sus propias responsabilidades llega con menos ansiedad y con más
capacidad de aprovechar cada semestre.

También sabemos que el público latinoamericano reconoce rápido cuando una institución habla desde lejos. Por eso no escribimos
como observadores externos. Somos SAEJEE, hablamos desde nuestra responsabilidad institucional y queremos que cada
explicación sirva para decidir con confianza, no para impresionar con palabras que nadie usa en una conversación familiar.

Firmado por:

Dña. María José Valor

Directrice de la Planification et du Transfert et de la Fondation

Chief Strategy Officer (CSO)

cso@universite-saejee-paris.fr
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