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ARTICULO SAEJEE

Asesoramiento SAEJEE: la puerta
donde una duda se convierte en
decision seria

Antes de una matricula hay una conversacion. Antes de una conversacion hay una duda. Y antes de
una duda, muchas veces, hay una familia mirando una pantalla desde México, Colombia, Argentina o
Brasil hispanohablante y preguntandose si Espana puede ser algo ma...
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Antes de una matricula hay una conversacion. Antes de una conversacion hay una duda. Y antes de una duda, muchas
veces, hay una familia mirando una pantalla desde México, Colombia, Argentina o Brasil hispanohablante y preguntandose
si Espafia puede ser algo mas que una ilusion cara.

Ese es el lugar exacto donde en SAEJEE hacemos operar el asesoramiento: no como una pagina decorativa, no como un
botdn de contacto, no como un folleto suelto, sino como la puerta donde el deseo empieza a ordenarse.

Soy Maria José Valor, Chief Strategy Officer (CSO) de la Université Saejee Paris. Desde planificacion y estrategia, veo el
asesoramiento como una pieza de confianza precontractual: si el estudiante pregunta mejor antes de firmar, toda la
experiencia posterior se vuelve mas fuerte.

El asesoramiento no vende un programa aislado

Un error comun en educacion internacional es tratar cada consulta como si el candidato ya estuviera listo para comprar. No siempre
lo esta. Muchas veces necesita entender qué tipo de programa le corresponde, qué documentos debe preparar, qué significa
estudiar presencialmente con soporte digital, como se paga, qué no esta incluido, qué ocurre con la visa, qué apoyo recibira y qué
limites existen.

Por eso el hub de asesoramiento debe funcionar como una arquitectura de claridad. Debe conectar programa, admision,
financiacion, reconocimiento de estudios previos, soporte, plataforma, vida en Espafia, preguntas frecuentes y contacto humano.

Para LATAM, esa arquitectura es decisiva porque la decision no ocurre dentro de una sola cabeza. Casi siempre participan
estudiante, padres, pareja, empleador, asesor externo, banco, traductor, consulado y, algunas veces, una familia entera opinando
por WhatsApp.
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La ruta que ordena una decision

Este recorrido no es un adorno comercial. Es la diferencia entre curiosidad y expediente serio.

Momento de la decision Qué necesita el candidato Qué debe hacer SAEJEE

Interés inicial Entender oferta, ciudades, modalidad y valor Explicar sin exceso de jerga

Comparacién Diferenciar Licenciatura, Maestria, MBA y programas puente Orientar sin empujar al programa incorrecto
Pre-admision Revisar documentos, idioma, elegibilidad y tiempos Separar deseo de posibilidad real

Finanzas Ver matricula, tasas, vivienda, seguro y euros Mostrar costo total aproximado y limites
Visa o estancia Preparar expediente coherente Acompafar sin prometer decision consular
Inicio Activar plataforma, orientacién y soporte Convertir admitido en estudiante operativo

Omnicanal no significa desorden

Un estudiante puede llegar por teléfono, correo electrénico, WhatsApp, chat, formulario, solicitud de llamada, material informativo o
sesion explicativa. Eso es positivo si todos los canales cuentan la misma historia. Es peligroso si cada canal promete una version
distinta.

La confianza se construye cuando el asesor dice lo mismo que el contrato, el material informativo dice lo mismo que admisiones, la
pagina de pagos no contradice la conversacion financiera y la orientacién de visa no se convierte en garantia falsa.

En SAEJEE, el asesoramiento debe ser humano, pero también trazable. La calidez no excluye la precision.

Preguntas frecuentes como mapa de riesgo

Las preguntas frecuentes no son un rincon menor del sitio. Son el lugar donde el estudiante busca las respuestas que quiza no se
atreve a preguntar en una llamada: cuanto cuesta realmente, qué pasa si no cumplo requisitos, si puedo trabajar, qué documentos
necesito, si hay alojamiento, si puedo cancelar, cdmo uso myCampus, qué papel tiene Syntea, como se hacen evaluaciones, qué

soporte existe y qué pasa si mi visa se retrasa.

Cuando esas respuestas estan ordenadas, el estudiante siente que la institucion no estd escondiendo el camino. Y cuando el
camino se ve, el deseo crece con menos miedo.

Lo que conviene recordar antes de pedir asesoria

Llegar con dudas es mejor que llegar con certezas falsas. La asesoria existe para ordenar, no para juzgar.

El canal humano no reemplaza documentos. Una conversacion ayuda, pero la admision se decide con evidencia.

La financiacion debe hablarse temprano. Si el presupuesto no sostiene vivienda, seguro y vida, la matricula sola no basta.

La plataforma es parte del modelo. myCampus y Syntea no son decoracion tecnolégica; ayudan a sostener estudio y
comunicacion.

La visa no se promete. Se prepara un expediente; decide la autoridad correspondiente.
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Preguntas que una familia LATAM deberia hacer

¢Qué programa encaja con mi trayectoria real?

No siempre el programa mas atractivo es el mas defendible. Hay que mirar antecedentes, idioma, objetivo profesional y requisitos.
¢ Qué documentos debo tener antes de ilusionarme demasiado?

Certificados académicos, identificacion, prueba de idioma si aplica, traducciones, historial de estudios y documentos financieros o
consulares segun el caso.

¢Cuanto debo presupuestar ademas de matricula?
Vivienda, fianza, transporte, seguro, comida, tramites, materiales, teléfono, emergencias y margen por tipo de cambio.
¢Puedo resolver todo por mensajes?

Los mensajes ayudan, pero las decisiones importantes deben quedar respaldadas por documentos, contrato, carta y canales
oficiales.

¢Qué pasa si no cumplo un requisito?

A veces se puede revisar alternativa, programa puente o siguiente convocatoria. A veces conviene no avanzar hasta fortalecer el

expediente.

Antes de entrar al circuito de asesoramiento

o Define tu objetivo: estudiar, migrar, mejorar empleo, cambiar sector o validar trayectoria.
e Prepara una carpeta con documentos académicos basicos.

e Escribe tus preguntas financieras sin verglienza.

e Pregunta por sede vigente, calendario y modalidad.

e Pide claridad sobre qué incluye y qué no incluye el pago.

o Diferencia asesoria institucional de decision consular.

e Guarda respuestas importantes y contratos en una carpeta Unica.

e Involucra a tu familia si participa en el pago.

o No firmes si todavia no entiendes el recorrido completo.

El valor comercial de responder bien

Una institucién gana mas cuando responde con seriedad que cuando presiona con entusiasmo. El candidato que entiende el
camino compra con mas conviccion, recomienda mejor y llega con menos frustracion.

Por eso queremos que nuestro hub de asesoramiento sea visto como una sala de preparacion. Alli no vendemos una promesa
suelta. Vendemos una forma de entrar a Espafia con orden, soporte y conciencia de responsabilidad.
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La idea que debe quedar después de leer

En SAEJEE no queremos que el estudiante llegue a la firma con una emocién desordenada. Queremos que llegue con deseo, si,
pero también con preguntas mejores, documentos mas claros, familia informada y una expectativa adulta sobre lo que significa

estudiar en Espana.

La educacién internacional se vende mejor cuando no oculta la complejidad. Se vende mejor cuando la convierte en camino. Y ese
camino empieza antes del contrato: empieza cuando alguien se atreve a preguntar, comparar, verificar y pedir ayuda sin sentir que
eso le quita mérito.

La pre-admision digital no debe parecer una caja negra

El candidato que entra a un recorrido digital necesita saber qué ocurre después de cada clic. Si pide informacion, debe entender
qué recibira. Si solicita asesoria, debe saber qué preparar. Si sube documentos, debe saber que seran revisados. Si paga una tasa,
debe comprender qué activa y qué no activa. Si recibe una carta, debe distinguirla de una visa o de una garantia externa.

La opacidad puede parecer util para vender rapido, pero en educacion internacional se vuelve contra la institucion. Una familia que
no entiende el recorrido empieza a llenar vacios con miedo, rumores o expectativas irreales. Por eso preferimos explicar el mapa
completo, aunque el mapa tenga varias etapas.

La asesoria también ordena al estudiante que todavia no compra

No todo interesado debe convertirse en aplicante de inmediato. Algunos necesitan mejorar idioma. Otros deben conseguir
certificados. Otros deben hablar con su familia. Otros deben revisar si una Licenciatura, una Maestria o un MBA realmente responde
a su momento de vida. Otros deben esperar una convocatoria o juntar fondos.

Decir “todavia no” puede ser una forma de cuidar al candidato. En SAEJEE, una venta responsable no mide éxito solo por
velocidad. También mide si el estudiante llega preparado para permanecer.

La confianza nace cuando los limites aparecen temprano

Hay limites que deben decirse antes de que el estudiante pregunte: no garantizamos empleo, no decidimos visas, no sustituimos
autoridades de reconocimiento profesional en paises de origen, no resolvemos vivienda propia como si fuera residencia
universitaria, no convertimos soporte digital en estudio completamente virtual cuando la ruta exige presencia.

Estos limites no debilitan la marca. La hacen adulta. Un futuro estudiante que escucha limites claros siente que esta frente a una

institucion que no necesita exagerar para ser deseable.

El recorrido ideal de una consulta seria

Primero, el estudiante identifica su interés. Segundo, pide informacion. Tercero, recibe orientacion humana. Cuarto, revisa
requisitos. Quinto, habla de dinero. Sexto, prepara documentos. Séptimo, aplica formalmente. Octavo, recibe revision. Noveno,
decide con contrato y condiciones a la vista.

Cuando ese recorrido se respeta, cada paso disminuye incertidumbre. Cuando se salta, la ansiedad aparece como factura.
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Como debe sentirse el futuro estudiante al salir del hub

Debe sentir tres cosas: deseo, claridad y tarea. Deseo para imaginarse en Espafa. Claridad para entender qué parte del camino
depende de SAEJEE, qué parte depende de él y qué parte depende de autoridades externas. Tarea para saber qué documento,

llamada, pago o decision viene después.

Si solo siente deseo, falta estructura. Si solo siente tarea, falta emocion. El buen asesoramiento une ambas.
Firmado por:

Dfia. Maria 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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