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Aviso importante

Esta guia tiene fines exclusivamente educativos e informativos. Su contenido no
constituye asesoria laboral, legal ni migratoria individual. Las practicas de contrat-
acién pueden variar segun el estado, la industria y cada empresa: ante situaciones
especificas, consulta con un profesional licenciado.

El autor, Dr. Alexander Jests Figueredo Izaguirre, es un médico formado en Cuba
(Medicina General Integral, con residencia en Urologia), actualmente en proceso de
validacién de credenciales en los Estados Unidos. El uso del titulo “Dr.” refleja su
formacion académica y no implica poseer una licencia médica estadounidense.

La informacion fue verificada al momento de la publicacién y puede cambiar con

el tiempo.
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Introduccion: la entrevista no la gana el mejor, la gana

el preparado

Aqui va una verdad que nadie te dice: la entrevista de trabajo no la gana el
candidato mas capaz; la gana el candidato mejor preparado. He visto
personas brillantes salir rechazadas por no saber explicar su propio valor, y
personas con menos experiencia salir contratadas porque llegaron con las
respuestas ensayadas, la actitud correcta y el cierre seguro.

Para el latino en Estados Unidos, la entrevista trae un doble reto. El primero
es el idioma, cuando la conversacion es en inglés. El segundo es menos
obvio pero igual de importante: el cdigo cultural. En este pais se espera que
“te vendas”, que hables de tus logros con seguridad y numeros. A muchos
de nosotros nos criaron con la idea de que hablar bien de uno mismo es
presumir. Aqui no: aqui es el requisito de entrada. No estds presumiendo;

estas informando.

Esta guia te entrega el sistema completo: cdmo prepararte antes, las siete
preguntas que casi siempre caen (con respuestas modelo y la légica detras
de cada una), el método para contar tus logros como historias que conven-
cen, el lenguaje corporal que comunica confianza, las técnicas para pasar de
nervioso a confiado —incluso si tu inglés todavia esta en construccion—, las
preguntas que td debes hacer, el cierre ganador y el seguimiento después de

la entrevista.

Los nervios no se eliminan: se entrenan. Y el entrenamiento empieza en la
pagina siguiente.

Capitulo 1: Antes de la entrevista: el 80 por ciento del
resultado

La entrevista se gana o se pierde, en gran parte, antes de entrar por la puerta.
Esta es la preparacién que separa a los contratados de los descartados:

Investiga la empresa. Dedica al menos treinta minutos a su pagina web,
sus redes sociales y sus resefias. Busca tres datos concretos que puedas men-



cionar: a qué se dedican exactamente, algo reciente que hayan hecho (una
apertura, un premio, un servicio nuevo) y qué dicen de su mision o valores.
Mencionar un dato real de la empresa te separa de inmediato del 90 por ciento
de los candidatos, que llegan sin saber ni a qué se dedica.

Relee la oferta de trabajo y subraya. Marca las cinco palabras que mas
se repiten o mas pesan (por ejemplo: “trabajo en equipo”, “puntualidad”,
“atencion al cliente”, “ritmo rapido”, “bilingtie”). Por cada una, prepara un
ejemplo tuyo, real y breve. La oferta es el examen con las respuestas inclu-

idas: te estan diciendo exactamente qué quieren escuchar.

Prepara tus tres historias de logros. El capitulo 3 te da el método paso
a paso. Ningtn candidato deberia entrar a una entrevista sin tres historias
listas.

Ensaya en voz alta. Leer respuestas en silencio no sirve: la boca también
necesita practica. Usa el espejo, la grabadora del teléfono o un familiar que
haga de entrevistador. Y si la entrevista sera en inglés, el ensayo se hace en
inglés, aunque duela.

Resuelve la logistica la noche anterior. Verifica la direcciéon y el tiempo de
viaje; planea llegar de diez a quince minutos antes (ni cuarenta y cinco antes,
que incomoda, ni un minuto tarde, que descalifica). Prepara copias impresas
de tu resume, identificacion, certificaciones y una lista de referencias.

Vistete un nivel por encima del puesto. No necesitas ropa cara: necesi-
tas ropa limpia, planchada y discreta. Limpio y planchado le gana a caro y
arrugado todos los dias de la semana.

Duerme. Trasnochar memorizando respuestas rinde menos que llegar des-
cansado. El cerebro cansado tartamudea; el cerebro descansado improvisa
bien.

Capitulo 2: Las siete preguntas que casi siempre caen

Las entrevistas cambian de empresa en empresa, pero estas siete preguntas
aparecen una y otra vez. Apréndete la l6gica detras de cada una y adapta los
modelos a tu historia real. Nunca recites de memoria: conversa.



1. “Hablame de ti” (Tell me about yourself). No es una invitacion a contar
tu vida entera. Usa la férmula presente—pasado—futuro en 60 a 90 segundos:
qué haces hoy, qué experiencia traes y qué buscas ahora. Modelo: “Actual-
mente trabajo en limpieza comercial, donde manejo mi ruta de forma inde-
pendiente. Antes, en mi pais, trabajé cinco afios en atencion al cliente. Ahora
busco una posicion estable donde pueda crecer y aportar mi experiencia con
las personas.”

2. “¢Cuales son sus fortalezas?” Elige dos o tres conectadas al puesto, y
al menos una con ejemplo. Modelo: “Soy organizado, proactivo y orientado
a resultados. Por ejemplo, en mi trabajo actual me encargué de reorganizar
el almacén de suministros y redujimos el tiempo de bisqueda de materiales
casi a la mitad.”

3. “¢Cual es su mayor debilidad?” La trampa clasica. La regla: una debil-
idad real, pequefia, que no sea letal para el puesto, y siempre acompafiada de
tu plan de mejora. Modelo: “Tiendo al perfeccionismo y me costaba delegar;
estoy trabajando en confiar mas en el equipo y delegar mejor.” Lo que nunca:
“no tengo debilidades” (suena falso) ni una debilidad central del puesto (“me
cuesta la puntualidad” para un trabajo por turnos).

4. “;Por qué quiere trabajar aqui?” Aqui cobra valor tu investigacion
del capitulo 1. Modelo: “Porque admiro su mision, sus valores y el impacto
que generan; vi que abrieron una segunda sucursal este afio y me gustaria ser
parte de ese crecimiento.” Lo que nunca: “porque necesito trabajo”. Eso ya
lo saben; quieren saber por qué este trabajo.

5. “¢Donde se ve en cinco afos?” Buscan compromiso y ambicién sana.
Modelo: “Me veo creciendo dentro de esta empresa, dominando mi posicién
y aportando mas valor, quizas entrenando a los nuevos.” Lo que nunca: “no
sé” (cero ambicion) ni “en su puesto” (chiste viejo y arriesgado).

6. “¢Cuales son sus expectativas salariales?” Investiga antes el rango
tipico del puesto en tu ciudad. Tienes dos salidas elegantes: devolver la pre-
gunta (“¢Qué rango tienen presupuestado para esta posicién?”’) o mostrarte
informado y flexible: “Estoy abierto a lo que ofrece el mercado, acorde al
rol y a mi experiencia.” La negociacion fuerte no es ahora: es cuando tengas



la oferta en la mano.

7. “¢Por qué dejo (o quiere dejar) su altimo trabajo?” Regla de oro
absoluta: jamas hables mal de tu jefe o empresa anterior, aunque tengas
razon. El que critica a su empleador pasado es visto como el que criticard a
este. Razones siempre en positivo: “Busco crecimiento”, “busco un horario
mas estable”, “quiero aprender nuevas habilidades”, “la operacion cerr6 y
busco un nuevo comienzo”.

Capitulo 3: Cuenta tus logros como historias que con-
vencen

Decir “soy responsable” no convence a nadie; cualquiera lo dice. Lo que
convence es demostrarlo con una historia corta. Para eso existe un método
sencillo y poderoso, conocido por sus siglas en inglés como STAR: Situacion,
Tarea, Accién y Resultado. En espafiol: el problema, tu responsabilidad, lo
que hiciste y lo que lograste.

Funciona asi. Cuando te pregunten “cuéntame de una vez que...”, no respon-
das con una frase suelta; responde con esta estructura de cuatro pasos:

+ Situacién: describe brevemente el contexto. “En mi trabajo de al-
macén teniamos retrasos constantes en los envios.”

» Tarea: di cudl era tu responsabilidad. “Como encargado del turno,
tenia que mejorar los tiempos.”

* Accion: explica qué hiciste ti concretamente. “Reorganicé el drea de
empagque y creé un sistema de prioridades.”

* Resultado: cierra con el resultado, idealmente con un nimero. “En
un mes, los envios a tiempo subieron de 70 a 95 por ciento.”

El secreto estd en el resultado con niimero, porque los nimeros son la prueba
que el entrevistador recuerda. “Mejoré las ventas” es débil; “subi las ventas
un 20 por ciento en tres meses” es contundente. Y si no manejas porcentajes
exactos, usa cantidades aproximadas y honestas: “atendia unos 50 clientes
al dia”, “manejaba un equipo de 6 personas”, “reduje los errores casi a la
mitad”.



Prepara tres historias STAR antes de cualquier entrevista, eligiendo logros
que muestren distintas cualidades: una de trabajo en equipo, una de resolu-
cion de problemas y una de responsabilidad o liderazgo. Con esas tres his-
torias en el bolsillo puedes responder la mayoria de las preguntas dificiles,
porque casi todas son variaciones de “demuéstrame que tienes esta cualidad”.

Una nota importante para el inmigrante: tu experiencia en tu pais cuenta.
No la escondas por pensar que “aqui no vale”. Traducela al contexto de aqui.
Si manejabas un negocio, eso es liderazgo y administracién. Si cuidabas
pacientes, eso es responsabilidad y trato humano. La experiencia real viaja
contigo; solo hay que saber contarla.

Capitulo 4: El lenguaje corporal que comunica confi-
anza

Los estudios sobre comunicacién coinciden en algo: buena parte del mensaje
que transmites no esta en las palabras, sino en como las dices y en lo que tu
cuerpo comunica. En una entrevista, tu cuerpo habla antes que ti. Estos son
los puntos que marcan la diferencia:

El saludo. Un apret6n de manos firme (ni flojo ni aplastante), acompafiado
de contacto visual y una sonrisa, comunica seguridad en los primeros tres
segundos. Esa primera impresién tifie todo lo que viene después.

La postura. Siéntate derecho, con la espalda apoyada y los hombros relaja-
dos pero firmes. Encorvarse comunica inseguridad o desinterés; una postura
erguida comunica confianza y respeto. No te recuestes demasiado (parece
desgano) ni te sientes en el borde tenso (parece miedo).

El contacto visual. Mira a los ojos cuando hablas y cuando escuchas, sin
convertirlo en un duelo de miradas. Si hay varios entrevistadores, reparte
la mirada entre todos. La regla practica: mira a los ojos la mayor parte del
tiempo y desvia la vista de forma natural al pensar. Evitar la mirada se inter-
preta —justa o injustamente— como falta de honestidad o de seguridad.

Las manos. Mantenlas visibles y tsalas con naturalidad para acompafiar lo
que dices, como en la imagen de portada de esta guia. Evita cruzar los brazos



(barrera), tocarte la cara constantemente (nervios) o jugar con un boligrafo
(distraccién). Manos quietas sobre la mesa o gestos suaves: ambas opciones
comunican calma.

La sonrisa. Una sonrisa natural en los momentos adecuados —al saludar,
al despedirte, al hablar de algo que disfrutas— te hace cercano y agradable.
No se trata de sonreir todo el tiempo, sino de no llegar con cara de funeral.

La escucha activa. Asiente cuando el entrevistador habla, no interrumpas
y deja un segundo de pausa antes de responder. Ese segundo comunica que
pensaste la respuesta en lugar de soltarla de memoria. Escuchar bien es, en

si mismo, una forma de causar buena impresion.

Un consejo extra para cuando la entrevista es por video: mira a la camara,
no a tu propia imagen en la pantalla; cuida que la luz venga de frente y no de
atras; y haz una prueba de sonido y conexion antes. Las mismas reglas del
cuerpo aplican, solo que el lente es ahora los ojos del entrevistador.

Capitulo 5: De nervioso a confiado

Los nervios antes de una entrevista no son una sefial de que algo anda mal
contigo: son la respuesta normal del cuerpo ante algo que te importa. El
objetivo no es eliminarlos —eso es imposible—, sino manejarlos para que
jueguen a tu favor. Estas técnicas funcionan:

Respira antes de entrar. En el carro o la sala de espera, haz esto tres o
cuatro veces: inhala contando hasta cuatro, sostén el aire contando hasta
cuatro, exhala contando hasta seis. La exhalacién larga le envia a tu cuerpo
la sefial de que el peligro paso y baja el ritmo cardiaco. Es simple y funciona.

Reencuadra los nervios. El cosquilleo de la ansiedad y el de la emocion
son fisicamente casi idénticos; lo que cambia es la etiqueta que tu les pones.
En lugar de pensar “estoy aterrado”, piensa “estoy activado y listo”. No es
truco barato: cambiar la interpretacién cambia de verdad cémo rindes.

La preparacion es el mejor calmante. La mayor parte del nervio nace del

«©

miedo a lo desconocido: “;qué me van a preguntar?”, “ssabré responder?”.

Cuando ya investigaste la empresa, ensayaste tus respuestas y llevas tus tres



historias listas, ese miedo se reduce solo, porque ya no es lo desconocido: es
lo que practicaste.

Llega con tiempo. Correr, perderse o llegar agitado dispara la ansiedad justo
antes del momento clave. Llegar con diez o quince minutos de margen te da
tiempo de respirar, ir al bafio, revisar tus notas y entrar con calma.

Una pregunta dificil no es el fin. Si te preguntan algo que no esperabas,
tienes permiso de tomarte un momento. Di con naturalidad: “Buena pre-
gunta, déjeme pensar un segundo.” Eso comunica seguridad, no debilidad.

Nadie espera respuestas instantaneas perfectas; esperan calma bajo presion.

Y si tu inglés todavia esta en construccion: no finjas entender lo que no en-
tendiste. Es perfectamente aceptable decir “Could you repeat that, please?”
0 “Could you say it in another way?”. Pedir una aclaracién demuestra in-
terés y honestidad; adivinar y responder cualquier cosa demuestra lo con-
trario. Habla despacio y claro: vale mas una frase sencilla bien dicha que
una complicada a medias. Tu acento no es un problema; tu disposicion a
comunicarte es lo que cuenta.

Capitulo 6: Las preguntas que TU debes hacer

Al final de casi toda entrevista llega la frase: “;Tienes alguna pregunta para
nosotros?”. Responder “no, ninguna” es uno de los errores mas caros que
existen: comunica desinterés, como si solo quisieras cualquier trabajo y no
este. La entrevista es de dos vias; ti también estas evaluando si la empresa
te conviene.

Lleva preparadas tres o cuatro preguntas inteligentes. Buenos ejemplos:

» “2Como es un dia tipico en esta posicion?” — muestra que ya te
imaginas trabajando ahi.

» “sQué cualidades tiene la persona que ha tenido éxito en este puesto?”
— te dice exactamente qué valoran, y de paso siembras la idea de que
tu las tienes.

» “sComo se ve el crecimiento dentro de la empresa?” — comunica
ambicion y deseo de quedarte.
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» “:Cudles son los siguientes pasos del proceso?” — pregunta de cierre,
practica y segura.

Lo que no debes preguntar en la primera entrevista: cuantos dias de vaca-
ciones, a qué hora puedes salir, cada cuanto pagan, o “;cuando me darian un
aumento?”. Esas preguntas, tan temprano, comunican que piensas mas en
lo que vas a recibir que en lo que vas a aportar. Hay tiempo para todo eso
cuando tengas la oferta.

Una buena pregunta tuya, al final, puede ser justamente lo que te deje
grabado en la memoria del entrevistador por encima de los demds can-
didatos.

Capitulo 7: El cierre y el seguimiento

El cierre. Los ultimos treinta segundos pesan tanto como los primeros.
Cuando la entrevista termine, cierra con seguridad y entusiasmo. Puedes
decir algo como: “Muchas gracias por su tiempo. Después de conversar,
estoy aun mas interesado en esta posicién y creo que puedo aportar mucho
al equipo. ¢Cuadles serian los siguientes pasos?” Esa frase hace tres cosas a
la vez: agradece, reafirma tu interés y pregunta por el proceso. Acompafiala
de un apretén de manos firme, contacto visual y una sonrisa. Sal como
entraste: con confianza.

El seguimiento. Aqui se separa el candidato profesional del resto, y casi
nadie lo hace. Dentro de las 24 horas siguientes, envia un correo breve de
agradecimiento. No tiene que ser largo:

Estimado/a [nombre]: Gracias por la oportunidad de entrevis-
tarme hoy para la posicion de [puesto]. Me dio mucho gusto
conocer mds sobre [la empresa / el equipo] y quedé con mds in-
terés en aportar mi experiencia. Quedo atento a los siguientes
pasos. Saludos cordiales, [tu nombre].

Ese correo te mantiene fresco en su memoria, demuestra educacioén y re-
fuerza tu interés. En decisiones cerradas entre dos candidatos parecidos, un
detalle asi puede inclinar la balanza.
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Si no te eligen. No lo tomes como un veredicto sobre tu valor. A veces ya
tenian un candidato interno, a veces buscaban algo muy especifico, a veces
simplemente no era el momento. Puedes responder con clase agradeciendo
y pidiendo que te consideren para futuras vacantes; esa cortesia ha abierto
puertas mas adelante. Cada entrevista, incluso la que no resulta, es practica
que te hace mejor para la siguiente.

Preguntas frecuentes

1. ;Y si me preguntan algo y no sé qué responder? Tomate un segundo
y dilo con calma: “Buena pregunta, déjeme pensar.” Si de verdad no tienes
experiencia en eso, sé honesto y redirige a una fortaleza: “No he hecho exac-
tamente eso, pero aprendo rapido; por ejemplo, cuando...”. La honestidad
con actitud vence al invento que se nota.

2. La entrevista es en inglés y todavia no lo domino bien. ;Qué hago?
Prepara y ensaya tus respuestas clave en inglés en voz alta. Durante la en-
trevista, habla despacio y con frases sencillas, y si no entiendes algo pide
que lo repitan: “Could you repeat that, please?”. Pedir aclaracién demuestra
interés; fingir que entendiste casi siempre se nota.

3. ¢Esta bien llevar mi resume impreso aunque ya lo envié? Si, y se
ve muy profesional. Lleva varias copias por si hay mas de un entrevistador,
junto con tu identificacién, certificaciones y una lista de referencias. Estar
preparado siempre suma.

4. ;Cémo respondo cuanto quiero ganar sin arruinar mi oportunidad?
Investiga antes el rango del puesto en tu ciudad. Luego devuelve la pregunta

“¢Qué rango tienen presupuestado?”) o muéstrate flexible e informado (“Es-
toy abierto a lo que ofrece el mercado, acorde al rol”). La negociacion real
llega cuando ya tengas la oferta.

5. Tengo un hueco en mi historial laboral. ;Cémo lo explico? Con natu-
ralidad y en positivo. Migracién, estudios, cuidado de la familia o reorgani-
zacién personal son razones validas. Lo importante es no mentir y enfocar
lo que hiciste para mantenerte activo: cursos, certificaciones, trabajos tem-
porales, voluntariado.
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6. ¢Qué hago con las preguntas ilegales o incomodas (edad, estatus, re-
ligion, hijos)? En Estados Unidos, varias de esas preguntas no deberian
hacerse en una entrevista. Puedes responder de forma general o redirigir al
trabajo: “Lo importante es que estoy disponible y comprometido con cumplir
con las responsabilidades del puesto.” No estas obligado a dar informacién
personal que no se relaciona con el trabajo.

7. ¢Cuanto debo hablar? Me da miedo hablar de mas o de menos.
Apunta a respuestas de 30 a 90 segundos. Demasiado corto deja al entre-
vistador con dudas; demasiado largo lo pierde. Responde, da tu ejemplo y
cierra. Si quieren mas, te lo pediran.

8. ¢Sirve de algo enviar el correo de agradecimiento o es exagerado?
Sirve, y muy pocos lo hacen, justamente por eso destaca. Un correo breve
dentro de las 24 horas te mantiene presente, demuestra profesionalismo y
puede inclinar la balanza en decisiones refiidas. No es exagerado: es una
ventaja casi gratis.

Cierre: el si se construye

Conseguir el trabajo no es cuestién de suerte ni de “caer bien” por casu-
alidad. Es el resultado de prepararte como se preparan los que ganan: in-
vestigando la empresa, ensayando tus respuestas, contando tus logros con
numeros, cuidando lo que tu cuerpo comunica, manejando los nervios y cer-
rando con seguridad.

T ya cruzaste cosas mas dificiles que una entrevista. Llévale a esa sala la
misma valentia que te trajo hasta aqui, ahora con un método. El si no se
espera: se construye.

Mucho éxito,

Dr. Alexander Jesus Figueredo Izaguirre RP #108356
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