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Asesoria de estudios: la llamada que
puede evitar una mala matricula

Una buena asesoria no empieza preguntando “; qué quieres comprar?”. Empieza preguntando “; qué
estas intentando construir?”.
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Una buena asesoria no empieza preguntando “; qué quieres comprar?”. Empieza preguntando “;qué estas intentando

construir?”.

La diferencia parece pequefa, pero en educacion internacional lo cambia todo. Un estudiante puede pedir una Licenciatura
cuando necesita un programa puente. Un profesional puede pedir una Maestria cuando su trayectoria encaja mejor con un
MBA. Una familia puede preguntar por precio mensual cuando deberia mirar costo total, vivienda, seguro, pagos en euros y
tiempos de visa.

Soy Valentina Marquez, Chief Marketing Officer (CMO) de la Université Saejee Paris. Desde marketing, mi responsabilidad
no es inflar promesas; es cuidar que la promesa correcta encuentre al candidato correcto. La asesoria de estudios es una
capa humana porque ninguna tabla entiende por si sola la historia completa de una persona.

La asesoria como triage académico

En medicina, el triage ordena prioridades. En educacion internacional, la asesoria cumple una funcién parecida: escucha, clasifica,
orienta y deriva. No sustituye admision, no sustituye contrato, no sustituye revision documental. Pero evita que el estudiante avance
por la ruta equivocada.

El asesoramiento puede tocar programa, duracion, sede, modalidad, documentos, idioma, financiacion, reconocimiento de estudios
previos, soporte digital, vida en Espafia y expectativas profesionales. Es una conversacién amplia porque la decision es amplia.

Para LATAM, esta amplitud importa. Muchos candidatos no compran solos. Compran con una familia que evalua riesgo, una
moneda local que cambia frente al euro y una historia académica que debe traducirse al lenguaje europeo.
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Lo que una asesoria debe aclarar

La asesoria que solo responde lo superficial puede cerrar una venta. La asesoria que responde lo correcto construye confianza.

Pregunta del candidato Lectura superficial Lectura correcta

¢Cuanto cuesta? Precio mensual o matricula Costo total, forma de pago, vivienda y margen familiar

¢ Puedo entrar? Me gusta el programa Requisitos, documentos, idioma y elegibilidad

¢ Puedo trabajar? Quiero financiarme alla Compatibilidad legal, rendimiento académico y prudencia financiera
¢ Es valido en mi pais? Quiero reconocimiento automatico Puede requerir tramites locales posteriores

¢ Hay soporte? Necesito que me ayuden Acompafiamiento institucional con limites claros

Canales humanos, mensaje unico

Teléfono, correo electronico, WhatsApp, chat o llamada programada pueden funcionar si el equipo mantiene una misma linea:
claridad, trazabilidad y coherencia con documentos oficiales. El asesor no debe inventar excepciones para conquistar un candidato.
Tampoco debe asustarlo con tecnicismos innecesarios.

n o« » o« » o« » o«

El tono correcto es adulto: “esto se puede”, “esto debe verificarse”, “esto no conviene”, “esto no depende de nosotros”, “esto debe
quedar por escrito”.

Esa honestidad vende mas a largo plazo que cualquier descuento improvisado.

Cuando la asesoria toca dinero

La conversacion financiera debe ocurrir pronto. No al final. Un estudiante puede amar un programa y no tener todavia una
arquitectura financiera suficiente. Hablar de dinero temprano protege al candidato de una ilusién que luego se rompe.

La asesoria debe ayudar a mirar matricula, tasas, vivienda, fianza, seguro, transporte, comida, tramites, tipo de cambio, reserva de
emergencia y posibles formas de pago. Para familias LATAM, esa conversacion puede ser incomoda, pero es necesaria.

El objetivo no es excluir. El objetivo es evitar que una decision educativa se convierta en angustia familiar.

Lo que conviene memorizar antes de hablar con un asesor

La asesoria no es admision. Orienta, pero el expediente se verifica después.

El asesor no debe prometer visa. Puede explicar ruta documental; la decision corresponde a autoridad competente.

El programa correcto no siempre es el mas glamuroso. Debe encajar con antecedentes, idioma, objetivo y presupuesto.
La financiacion debe incluir vida en Espaia. Matricula sin vivienda no es plan.

Una buena llamada deja tareas. Documentos, fechas, preguntas y préximos pasos.
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Preguntas que deberias hacer sin pena

¢Cual es el programa mas coherente con mi historial?

La coherencia importa para admision, visa, empleabilidad y narrativa profesional.

¢Qué documentos suelen retrasar casos como el mio?

Esa pregunta permite anticipar traducciones, certificados o pruebas que tardan semanas.
¢ Qué pago activa qué paso?

Debes entender diferencia entre matricula, tasa de registro, contrato, carta y otros costes.
¢ Qué pasa si no obtengo visa a tiempo?

Pregunta por politicas, alternativas de convocatoria y limites. No supongas.

¢Qué no incluye SAEJEE?

Vivienda, decisién consular, reconocimiento local automatico y empleo garantizado deben entenderse con claridad.

Antes de tu primera llamada

e Prepara un resumen de tu trayectoria académica.

e Ten a mano edad, pais, ultimo titulo y objetivo profesional.
e Define presupuesto aproximado y quién financiara.

e Pregunta por sede, fechas y modalidad.

e Solicita préximos pasos por escrito cuando corresponda.
¢ No ocultes brechas académicas o financieras.

e Pregunta por alternativas si no cumples un requisito.

e Guarda el nombre del asesor y fecha de conversacion.

e Compara lo hablado con contrato y material oficial antes de firmar.

El asesor que vende bien protege

En SAEJEE entendemos la asesoria como una conversacién que protege el deseo. No se trata de apagar la ambicion del
estudiante. Se trata de darle forma para que pueda sostenerse.

Un candidato bien asesorado no se siente empujado. Se siente acompafado. Y esa diferencia, en educacién internacional, puede
valer mas que cualquier titular publicitario.

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.
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El asesoramiento como prevencion de abandono

Muchas instituciones piensan la asesoria como herramienta de conversion. Nosotros la pensamos también como prevencion de
abandono. Un estudiante mal orientado puede entrar, pagar, viajar y descubrir demasiado tarde que el programa no era el suyo, que
el ritmo no era sostenible o que el presupuesto familiar no alcanzaba.

Evitar ese dafio tiene valor humano y valor de marca. Un estudiante que no entra porque todavia no esta listo puede volver mejor
preparado. Un estudiante que entra mal puede irse resentido.

La conversacion que debe ocurrir antes del entusiasmo

Hay una pregunta que todo asesor deberia poder hacer con elegancia: “;qué pasaria si el plan cuesta mas de lo que hoy
imaginas?”. No para apagar la ambicion, sino para probar su estructura.

Si la familia no tiene reserva, si todo depende de un empleo futuro, si el estudiante no sabe dénde vivira o si no puede demostrar
documentos basicos, la asesoria debe detener la velocidad. La ilusién necesita freno inteligente.

La capa humana frente a los formularios

Un formulario recoge datos. Una persona interpreta contexto. Puede detectar que el candidato usa mal una palabra, que confunde
Maestria con MBA, que cree que una carta de admision decide la visa, que no sabe cuanto cuesta vivir en Madrid o Barcelona, o

que piensa que el soporte digital elimina toda presencia.

Esa interpretacion humana es especialmente valiosa para LATAM porque los sistemas educativos, las denominaciones de titulos y
las expectativas familiares no siempre coinciden con el lenguaje europeo.

Qué debe quedar por escrito

Después de una asesoria importante, conviene que el estudiante conserve por escrito proximos pasos, documentos requeridos,
enlaces relevantes, condiciones de pago, aclaraciones sobre sede y advertencias sobre limites. La memoria se vuelve fragil cuando
hay emocién.

No todo debe sonar juridico, pero lo importante debe quedar trazable. Un mensaje claro evita discusiones futuras.

La asesoria como primer gesto de pertenencia

Cuando un candidato siente que alguien lo escuchd de verdad, empieza a imaginar pertenencia. No se siente nimero. No se siente
empujado. Empieza a pensar: “esta institucion entiende mi caso”. Esa emocion es comercialmente poderosa porque toca una
necesidad profunda de LATAM: no viajar solo hacia lo desconocido.

La asesoria no solo informa. También inaugura relacion.

Lo que cambia cuando el canal humano funciona

Un canal humano bien operado reduce errores pequefios que luego se vuelven caros. Corrige una interpretacion equivocada del
programa, detecta una confusion de documentos, recuerda una fecha, explica una diferencia entre sede y ciudad, baja la ansiedad
de una familia y evita que el candidato avance por orgullo cuando necesita preparar mejor su expediente.

Esa intervencion no debe sentirse como venta agresiva. Debe sentirse como criterio. El estudiante debe terminar pensando: “no me

estan empujando; me estan ayudando a no equivocarme”.
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La pregunta que separa asesoria de presion

La presion dice: firma ahora. La asesoria pregunta: ;puedes sostener esto hasta el final? Esa diferencia define la confianza. Una
institucion educativa no deberia celebrar una matricula que nace de miedo a perder una oportunidad si después el estudiante no

puede pagar, viajar, estudiar o permanecer.

En SAEJEE preferimos compradores convencidos, no compradores acelerados. El primero construye comunidad. El segundo

construye reclamos.

Cémo debe prepararse el candidato serio

El candidato serio no llega con todo perfecto, pero llega dispuesto a ordenar. Reconoce lo que sabe, lo que no sabe y lo que debe
probar. Trae preguntas sobre programa, documentos, coste, ciudad, familia, empleo, plataforma y visa. Acepta que algunas
respuestas dependen de revision.

Esa actitud ya es una sefal de éxito académico. Quien pregunta bien suele estudiar mejor.

La malicia latinoamericana también exige precision

El publico LATAM no es ingenuo. Ha visto promesas educativas infladas, becas que no eran becas, empleabilidad exagerada y
tramites vendidos como seguros. Por eso cada frase de asesoria debe poder sostenerse. Si algo depende de otro organismo, se

dice. Si un costo puede variar, se explica. Si un reconocimiento no es automatico, se aclara.
La confianza no se exige. Se gana en cada matiz.

Firmado por:

DfAa. Valentina Marquez

Chef du Service du Département Marketing

Chief Marketing Officer (CMO)

cmo@universite-saejee-paris.fr
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