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Asesoria humana: la conversacion
que convierte una intencion digital en
una decision financiable

El formulario sabe recibir datos. La persona sabe escuchar dudas.

SAEJEE - Documento informativo 17 apartados

1/6



CONTENIDO

1. La asesoria como puente entre deseo y nimeros

N

. La capa humana del recorrido digital

. El riesgo de asesorar sin consistencia

H W

. Financiacion: la pregunta que debe aparecer temprano

. Lo que conviene recordar después de hablar con un asesor
. Preguntas que deberias hacer antes de elegir

. Antes de convertirte en aplicante

. La asesoria que protege la marca

© 0O N o o

. La decisiéon que queremos provocar

10. La prueba precontractual empieza antes de que alguien diga “contrato”
11. La familia LATAM compra con mas de una calculadora

12. El expediente digital debe ser legible para personas reales

13. Cinco errores que encarecen una admision digital

14. Preguntas de control antes de avanzar

15. Una decisién financiada también debe sentirse propia

16. Cuando una llamada cambia el programa elegido

17. El dinero también tiene emocion

El formulario sabe recibir datos. La persona sabe escuchar dudas.

Por eso, en una admision digital seria, la asesoria humana no es un lujo. Es la capa que interpreta lo que el formulario no
entiende: miedo familiar, trayectoria irregular, presupuesto limitado, confusién entre Licenciatura y Maestria, expectativa de
empleo, duda sobre ciudad, inseguridad con el idioma o deseo de migrar sin saber todavia como defender el expediente.

Soy Valentina Marquez, Chief Marketing Officer (CMO) de la Université Saejee Paris. Desde marketing, lo digo con claridad:
la mejor conversién no es la mas rapida; es la que llega con suficiente verdad para sostenerse después del pago.

La asesoria como puente entre deseo y numeros

Un estudiante puede querer SAEJEE por prestigio, por Espafa, por idioma, por movilidad europea, por cambio profesional o por
orgullo familiar. Pero la asesoria debe llevar ese deseo a preguntas concretas: qué programa, cuanto cuesta, qué documentos
faltan, qué sede corresponde, qué forma de pago es viable, qué riesgos tiene la vivienda, qué apoyo existe y qué no debe
prometerse.

La parte financiera no debe esperar al final. Si una familia no puede sostener el plan, descubrirlo después del contrato seria una
mala experiencia para todos.
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La capa humana del recorrido digital

La tecnologia ordena. La persona lee contexto.

Duda del candidato Lo que un formulario recoge Lo que una persona puede interpretar
Programa deseado Nombre seleccionado Si encaja con trayectoria real

Presupuesto Forma de pago elegida Si falta vivienda, seguro o reserva

Estudios previos Documento subido Si requiere explicacién, traduccion o revisién
Motivacién Texto breve Si hay coherencia para entrevista o visa
Disponibilidad Fecha aproximada Si el calendario familiar y consular es realista
Canal preferido Teléfono o mensaje Qué nivel de acompafiamiento necesita

El riesgo de asesorar sin consistencia

Si un asesor promete una cosa, el material dice otra y el contrato una tercera, la confianza se rompe. En educacion internacional,
cada canal debe hablar el mismo idioma institucional.

La asesoria debe estar alineada con admision, financiacién, condiciones contractuales, soporte, sede vigente, requisitos,
reconocimiento académico y limites de empleabilidad. No se trata de sonar rigidos. Se trata de no vender contradicciones.

Financiacion: la pregunta que debe aparecer temprano

El estudiante LATAM vive una realidad financiera distinta a la de quien paga en euros desde Europa. Hay tipo de cambio, ahorros
familiares, transferencias internacionales, limites bancarios, inflacion local y miedo a comprometer recursos de toda la familia.

Por eso una asesoria seria pregunta por sostenibilidad. No basta con decir “hay cuotas”. Hay que mirar costo total, primer mes,
vivienda, seguro, fianza, transporte, traducciones, tasas y margen de emergencia.

Lo que conviene recordar después de hablar con un asesor

La asesoria no sustituye admision. Orienta el camino, pero el expediente se verifica.

La cuota no es el proyecto completo. Hay vida en Espafia, documentos y reservas.

El asesor serio no promete lo que no controla. Visa, empleo y reconocimiento externo tienen autoridad propia.
La conversacion debe dejar tareas. Si no sabes qué hacer después, falté claridad.

El canal humano también debe dejar rastro. Guarda respuestas importantes.
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Preguntas que deberias hacer antes de elegir

¢ Este programa encaja con mi historial o estoy forzando una narrativa?
La coherencia importa para admision, financiacion familiar y futuro profesional.
¢Qué pago debo hacer primero y qué activa?

Cada pago debe tener sentido administrativo claro.

¢ Qué ocurre si falta un documento?

Puede retrasar, condicionar o bloquear el avance. Mejor saberlo temprano.
¢Cuanto necesito para vivir mientras estudio?

No basta con matricula. Vivienda y manutencién sostienen la permanencia.

¢ Qué respuesta debo pedir por escrito?

Todo lo que afecte precio, plazo, visa, contrato, reconocimiento o devolucion.

Antes de convertirte en aplicante

e Resume tu trayectoria en una pagina.

e Calcula tres escenarios financieros: minimo, prudente y de emergencia.
e Pregunta por programa, sede y modalidad exacta.

e Revisa si debes traducir documentos.

e Pide claridad sobre pagos iniciales.

e No ocultes brechas de estudios o trabajo.

e Pregunta si hay alternativas si no cumples un requisito.

e Guarda la conversacion importante.

e Habla con tu familia antes de enviar pagos.

La asesoria que protege la marca

Una asesoria buena no busca cerrar a cualquier costo. Busca que el estudiante correcto avance con claridad. Esa claridad reduce
abandono, reclamos y frustracion. También aumenta deseo porque el candidato siente algo raro en el mercado educativo: que no le
estan vendiendo humo.

En SAEJEE, la capa humana del recorrido digital debe convertir incertidumbre en plan financiable.

La decision que queremos provocar

En SAEJEE no buscamos que el estudiante firme por impulso. Buscamos que firme porque entiende el camino, puede defenderlo
ante su familia, sabe qué documentos debe aportar, conoce los limites de la institucién y ha calculado el esfuerzo financiero con
suficiente seriedad.

La admision digital y la financiacion no son zonas frias del proceso. Son el lugar donde el deseo se vuelve verificable. Alli una
promesa bonita se convierte en expediente, pago, calendario, soporte, contrato y responsabilidad compartida.
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La prueba precontractual empieza antes de que alguien diga “contrato”

En una compra educativa internacional, la etapa previa pesa mas de lo que parece. Un mensaje de asesoria, una respuesta sobre
pagos, una aclaracion sobre documentos o una frase sobre soporte puede terminar influyendo en una decision familiar. Por eso en
SAEJEE cuidamos que la informacién temprana no sea ligera ni improvisada.

El estudiante puede no conocer todavia la palabra contrato, pero ya estd acumulando elementos para decidir. Si esos elementos
estan desordenados, la decisién nace torcida. Si estan claros, la familia puede avanzar con mayor seguridad.

La familia LATAM compra con mas de una calculadora

Una familia de México, Colombia, Argentina o Brasil hispanohablante no calcula solo matricula. Calcula tipo de cambio, ahorros,
transferencias, vivienda, fianza, seguro, vuelos, traducciones, documentos, alimentacion, transporte, emergencia y tiempo sin
ingresos. También calcula algo menos visible: confianza.

La confianza financiera aparece cuando SAEJEE explica qué se paga, cuando se paga, qué activa cada pago, qué no esta incluido
y qué decision depende de una autoridad externa. Esa claridad permite que el deseo no se vuelva miedo.

El expediente digital debe ser legible para personas reales

Subir documentos no basta. El expediente debe contar una historia que otra persona pueda leer: quién eres, qué estudiaste, qué
quieres estudiar, por qué este programa, qué puedes probar, qué falta, qué pagaste y qué paso corresponde después.

Cuando el expediente parece una carpeta caodtica de archivos sueltos, la revision se vuelve lenta. Cuando estd ordenado, la

institucion puede ayudarte mejor.

Cinco errores que encarecen una admision digital

Enviar documentos incompletos. Obliga a repetir pasos, pedir aclaraciones y perder tiempo.

Confundir una respuesta general con aprobaciéon personal. Lo que aplica a muchos no siempre aplica a tu caso.
Mirar solo la cuota. La cuota sin vivienda, seguro y vida diaria es una cifra incompleta.

No guardar comunicaciones. Después nadie recuerda exactamente qué se dijo, cuando y en qué contexto.

Esperar al final para hablar de dinero. La financiacién debe revisarse antes de que la emocién tome control.
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Preguntas de control antes de avanzar

¢ Tengo claro mi estado actual en el proceso?

Interesado, aplicante, admitido y estudiante activo no son lo mismo.

¢ Sé qué documento falta?

Si no puedes responder, todavia no tienes control del expediente.
¢Mi familia entiende el costo total?

No basta que entienda la matricula.

¢Tengo por escrito lo que afecta dinero?

Pagos, devoluciones, tasas, fechas y condiciones deben conservarse.
¢ Estoy usando el canal correcto?

Las dudas sensibles merecen canales oficiales y trazables.

Una decisién financiada también debe sentirse propia

Hay estudiantes que dependen econémicamente de su familia y aun asi deben asumir responsabilidad adulta. No basta decir “mis
padres pagan’. El estudiante debe entender el esfuerzo, cuidar documentos, respetar fechas, evitar gastos inutiles y comunicar
avances.

Esa madurez se nota desde la admision digital. Quien ordena su proceso antes de llegar suele ordenar mejor su vida académica
después.## La asesoria debe traducir lenguaje universitario a lenguaje familiar

Una familia puede no entender ECTS, modalidad hibrida, reconocimiento académico o carta de admisién. Pero si entiende riesgo,
calendario, pagos, documentos y futuro. El asesoramiento debe convertir términos universitarios en decisiones comprensibles.

Esa traduccion no infantiliza al estudiante. Lo fortalece ante quienes le ayudan a pagar.

Cuando una llamada cambia el programa elegido

A veces el estudiante llega convencido de una ruta y sale mirando otra. Eso no es fracaso comercial; puede ser éxito de asesoria.
Elegir mejor antes de pagar evita arrepentimientos después. Si el programa final encaja mejor con trayectoria, presupuesto y
objetivo profesional, la institucion gana confianza aunque la venta tarde mas.

El dinero también tiene emocion

Hablar de financiacion puede tocar orgullo, miedo y presiéon familiar. Por eso debe hacerse con tacto. No se trata de preguntar
“¢ puedes pagar?” como filtro frio, sino de construir una ruta que no destruya al estudiante a mitad del camino.

Firmado por:

Dfa. Valentina Marquez

Chef du Service du Département Marketing
Chief Marketing Officer (CMO)

cmo@universite-saejee-paris.fr
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