CRITERIOS: Area de Evaluacién

A: Introduccion

Entrevista: Hizo preguntas importantes y relevantes; dedicé un
tiempo razonable

Pagina de portada: Confirmo la identificacién del cliente; hablo
sobre el "autodescubrimiento"

Indice: Descrbi6 el informe (para fomentar su uso futuro)

Imagen de los 4 componente: Explicé cada una de ellas

Explicacion de escalas y puntuaciones, incluyendo el rango
medio.

IB: Personalidad

Personalidad: Factor principal, descripcion, el cliente pudo
[confirmar el resultado

Personalidad: Subfactores utilizados para explicar matices del
factor principal; el cliente pudo confirmar el resultado

Personalidad: Implicaciones para la carrera (Identificé las mas
imporantes para el cliente y si ninguna aplicara)

Personalidad: Parrafos (lei los parrafos o tuve una discusion
|[durante la revision del grafico para cubrir las mismas ideas);
busqué la confirmacién del cliente

Fotalezas tipicas/Luchas tipicas: explicacién clara, calificaciones,
[resumen, "asignaciones y retos"

Resumio pagina "Entrevista de Trabajo" (Fortalezas y Luchas)

Asuntos de vida criticos: debate apropiado

[C: Intereses




IGré’rico circular: buenas explicaciones de como se distribuyen los
intereses del cliente; buenas preguntas

Explicacion de los niveles de Interés Principal/Apoyo/Estilo de
vida, con ejemplos

Trabajo los intereses de forma adecuada

Revision adecuada de las paginas de resumen de intereses
(actividad/ocupacién/tema)

Revisiéon apropiada de los grupos de interés mas bajo; incluyendo
las senales de alerta si corresponde

ID: Habilidades

Habilidades: revision adecuada que incluya cualquier senal de
alerta dentro de la seccién de habilidades mas bajas

|IE: Valores

Ambiente laboral, resultado laboral y valores de vida. Pidié una
lexplicacion mas detallada de como el cliente los valora cuando es
necesario o Util.

Ambiente laboral, resultado laboral y valores de vida: ;Hay otros
lgue deban agregarse ademas de los 4 principales? ;Hay algo de
los valores bajos que deba tenerse en cuenta/senalar/preguntar?

IF: Plan de accion interactivo

Proceso de sintesis: Trabajo el Circulo de Enfoque (Dona)

Proceso de sintesis: Trabajo en la Sintesis de Carrera (Embudo)

Préoximos pasos: Navegacion en O*Netonline

|G: Estandares de competencias basicas de la ICF

[cultiva Ia confianza y seguridad del cliente.

Mantiene presencia

Escucha activamente al cliente

Fomenta la reflexién - Hace preguntas

Facilita el crecimiento del cliente




Rubrica de consulta personal Career Direct

Supera ampliamente
las expectativas

(Excelente)

5 puntos

Supera las
expectativas
(Bueno)

4 puntos

Cumple las
expectativas

3 puntos

|(Satisfactorio)|

Por debajo de
las

expectativas
(Aceptable)

2 puntos

No cumple
con las

expectativas
(Pobre)

1 punto
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Comentarios

Hizo preguntas no solo de su trabajo, pero tambien en rango de edades con los queltrabaja y si le gust:

Explic’o la relevancia del color de las barras, y da oportunidad a cliente a adivinar €] orden de los facto
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el factor Extrovertida. Se enfatiza que no es malo ni bueno, sino parte de su
diseno. Tambien, en el factor Minucioso, pudo validarse el subfactor de
Organizada. Novedoso concepto de " Directa Amable" .

El paralelo que hizo de revisar lista Fortalezas/Luchas con una entrevista de trabajo,NO sabia que se p¢




Manejo interesante de los intereses de apoyo

no fue una seccion facil de trabajar, aunque no se supone que tomara tanto tiempd, la clienta tenia mt

Pudo aclarar los puntajes bajos en "expresar" que es distinto a "comunicar"

Nunca antes habia visto o considerado asignar escala de prioridad a los valores del pastel que ya tienel

MUY sorprendente ver que se puede utilizar conjuntamente se va explicando el inf¢rme. Excelente qu

Enseno a la clienta a utilizar el embudo y como interpretarlo.

Pudo el Consultor responder a pregunta puntual de clienta al mismo tiempo que le presenta otra herrz

Mi profe es un duro!!

Mi profe es un duro!!

Mi profe es un duro!!

Mi profe es un duro!!

Mi profe es un duro!!




1 lo que hace. No asume que a la cliente le gusta lo que hace.

res de personalidad en ella. Interesante, no lo habia visto antes. Esto creo expectativa e interes ¢

dia utilizar el Plan de Accion durante la entrega de resultados. Fue muy bueno aprender que pueden llen:



1chas preguntas, solicitaba muchas aclaraciones y repeticiones.

n una posicion predeterminada. Tambien la medida en porcentaje al dividir el total de la escala elegida por

2 cont’o con la participacion activa de clienta, modificando y sugiriendo nuevas ocupaciones, sobretodo en

imienta util Onet que esta incluida en el Informe Career Direct. La clienta se sintio satisfecha.



2n el cliente para conocer mas.

arse simultaneamente.



*la cliente, dividido entre 40.

la lluvia de ideas.



	Proyecto final

