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ARTICULO SAEJEE

Sesiones informativas: cuando una
pregunta en directo vale mas que
cien promesas

Hay dudas que no se resuelven leyendo. Se resuelven escuchando a una persona responder en vivo,
con otros candidatos mirando, con la posibilidad de repreguntar y con la presion saludable de no
esconder lo dificil.

SAEJEE - Documento informativo 18 apartados
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Hay dudas que no se resuelven leyendo. Se resuelven escuchando a una persona responder en vivo, con otros candidatos
mirando, con la posibilidad de repreguntar y con la presién saludable de no esconder lo dificil.

En SAEJEE queremos que las sesiones informativas cumplan esa funcion: abrir una sala donde el estudiante pueda mirar
admision, financiacion, programas, plataforma, vida en Espafia, reconocimiento y soporte antes de firmar. No son
espectaculos comerciales. Son espacios de confianza.

Soy Alicia Bejarano, Chief Communications Officer (CCO) de la Université Saejee Paris. Desde comunicacion, sé que una
institucion no solo comunica con lo que publica; comunica con lo que se atreve a responder cuando el candidato pregunta

sin guion.

La sesién como due diligence familiar

Para LATAM, una sesion informativa puede cumplir el papel que antes tenia una feria presencial. Permite comparar, escuchar,
detectar tono institucional, entender limites y comprobar si la universidad responde con precision o se refugia en frases bonitas.

Una madre en Guadalajara, un profesional en Bogotd, una familia en Cérdoba o un estudiante en Sdo Paulo pueden entrar con
preguntas muy distintas: precio, visa, idioma, homologacién, empleo, vivienda, plataforma, exdamenes, calendario o documentos. La
sesion debe ordenar esa diversidad sin convertirla en caos.
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Qué temas deben entrar en una buena sesion

Una sesion util no intenta resolverlo todo. Intenta dejar al candidato mejor orientado que cuando entro.

Bloque Pregunta que resuelve Valor para el estudiante

Camino hacia el estudio ¢ Por donde empiezo? Reduce ansiedad inicial

Requisitos ¢ Soy elegible? Evita aplicar sin base documental

Finanzas ¢Puedo sostenerlo? Permite hablar con la familia con nimeros
Reconocimiento previo ¢Mis estudios anteriores ayudan? Ahorra tiempo si procede y esta documentado
Plataforma y soporte ¢ Cémo estudio después de inscribirme? Aclara la vida académica diaria

Visa o estancia ¢ Qué debo preparar? Separa apoyo institucional de decision externa
Vida en Espafa ¢Donde viviré y como me moveré? Convierte deseo en plan operativo

La pregunta publica crea confianza privada

Cuando una persona pregunta en directo, muchas otras se benefician. Quiza nadie se atreve a preguntar por cancelacion, por falta
de dinero, por miedo a no cumplir idioma o por dudas de reconocimiento local. Pero cuando alguien lo hace, toda la sala respira.

La transparencia tiene ese efecto. Reduce verglenza.

En educacion internacional, la verglienza retrasa decisiones. Un estudiante que no pregunta por dinero puede firmar mal. Un
candidato que no pregunta por idioma puede llegar débil. Una familia que no pregunta por vivienda puede descubrir tarde el costo

real.

Lo que no debe ocurrir en una sesién

No debe prometerse empleo garantizado. No debe presentarse la visa como tramite automatico. No debe confundir material
informativo con contrato. No debe decirse que un titulo obtiene reconocimiento local sin revisar pais y procedimiento. No debe
esconderse que vivir en Espafia exige presupuesto propio.

La sesion que exagera puede convertir. Pero también puede dafar reputacion. La sesion que aclara quiza tarde mas en cerrar, pero
atrae candidatos mejores.

Ideas para recordar después de asistir

Una respuesta en vivo muestra cultura institucional. No solo informa; revela como trata SAEJEE las dudas.
La sesidon no reemplaza revision documental. Lo general orienta; tu caso se verifica después.

La pregunta econédmica debe hacerse temprano. El dinero oculto vuelve en forma de ansiedad.

El reconocimiento de estudios exige evidencia. No basta decir que ya cursaste algo parecido.

La sesion debe dejar préoximos pasos. Si sales motivado pero sin tareas, falt6 estructura.
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Preguntas que conviene llevar preparadas

¢ Qué documento decide mi elegibilidad inicial?

Depende del programa, pero siempre conviene identificar la pieza académica principal antes de avanzar.

¢Qué gastos no aparecen en la matricula?

Vivienda, fianza, seguro, transporte, manutencion, tramites, viajes y emergencias deben presupuestarse aparte.

¢Puedo presentar estudios previos para revision?

Si, cuando exista un mecanismo aplicable. Deben presentarse programas, certificados, créditos y traducciones si corresponde.
¢La plataforma permite estudiar a mi ritmo?

Permite continuidad y apoyo, pero no borra obligaciones presenciales cuando el programa las exige.

¢Qué pasa si no estoy listo para aplicar?

Una buena sesion debe ayudarte a saber qué preparar antes de volver al proceso.

Antes de entrar a una sesion informativa

e Escribe tus cinco dudas principales.

e Ten claro pais, edad, ultimo titulo y programa deseado.

e Pregunta por documentos, no solo por precios.

¢ Pide diferencias entre modalidad virtual pura y ruta presencial con soporte digital.
e Consulta limites de reconocimiento, empleo y visa.

e Toma notas con fecha y nombre de la sesion.

e No conviertas una respuesta general en garantia particular.

e Comparte la grabacién o notas con tu familia si participa en la decision.

o Define la tarea siguiente antes de cerrar la pantalla.

La sesidén que vende sin presionar
La mejor sesién no termina con una compra impulsiva. Termina con una sensacion mas poderosa: “ahora entiendo qué debo hacer”.

Eso también vende. Vende confianza, orden y pertenencia. Vende la idea de que SAEJEE no espera que el estudiante llegue
perfecto, pero si espera que llegue informado.

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 Espafa.

La educacion 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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La sesidn segmentada vale mas que la charla general

Una sesién para todos puede inspirar, pero una sesién segmentada resuelve mejor. No pregunta lo mismo quien quiere una
Licenciatura que quien busca una Maestria. No pregunta lo mismo quien tiene experiencia ejecutiva que quien sale del colegio. No
pregunta lo mismo una familia que financia desde México que un profesional argentino que quiere reposicionarse.

Por eso conviene organizar sesiones por etapa: cémo empezar, admision, financiacion, vida en Espafa, soporte digital,
empleabilidad, reconocimiento de estudios previos o preparacion de documentos. La segmentacion evita respuestas tan generales
que no sirven para decidir.

La prueba social debe ser sobria

Ver a otros candidatos preguntando produce una sefial: no soy el Unico. Esa prueba social ayuda, pero debe manejarse con
cuidado. No se trata de mostrar multitudes para presionar, sino de crear una comunidad de dudas legitimas.

Cuando un estudiante escucha que otros tienen los mismos miedos sobre dinero, visa, vivienda o idioma, la verglienza baja. Y
cuando la verglienza baja, la conversaciéon mejora.

Las sesiones también revelan calidad institucional

La forma de responder importa tanto como el contenido. Si el equipo contesta con prisa, evasivas o frases grandilocuentes, el
candidato lo nota. Si responde con precision, calma y limites claros, también lo nota.

Una sesion informativa es una vitrina de cultura interna. Muestra si SAEJEE escucha, si sabe explicar, si coordina areas y si respeta

al estudiante antes de que pague.

Del evento a la accion

Después de una sesion, el candidato deberia recibir una ruta clara: descargar material, pedir asesoria, preparar documentos,

revisar financiacion, confirmar sede o aplicar. La energia de una sesién se pierde rapido si no se transforma en tarea.

El evento no debe terminar en aplausos. Debe terminar en proximos pasos.

Como evaluar si una sesion te sirvio

Preguntate: ;entiendo mejor el programa?, ;sé qué documento debo buscar?, ;puedo explicar el costo a mi familia?, ;sé qué
depende de SAEJEE y qué no?, ;tengo una accién concreta para esta semana? Si la respuesta es si, la sesién cumplio su funcion.

Si solo saliste emocionado, pide asesoria individual antes de tomar decisiones.

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 confusién 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 intervencién 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:

Dnia. Alicia Bejarano

Chef du Service du Département de Communication

Chief Communications Officer (CCO)

cco@universite-saejee-paris.fr
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