CRITERIOS: Area de Evaluacion

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

Explicacién de escalas y puntuaciones, incluyendo el rango
medio.

IB: Personalidad

Personalidad: Factor principal, descripcioén, 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 (lef 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




Grafico 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/ocupacion/tema)

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

ID: Habilidades

Habilidades: revisidon 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 cdmo el cliente los valora cuando es
necesario o util.

Ambiente laboral, resultado laboral y valores de vida: ;Hay otros
|gue deban agregarse ademas de los 4 principales? ;Hay algo de
los valores bajos que deba tenerse en cuenta/sefnalar/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)

Préximos pasos: Navegacion en O*Netonline

|G: Estandares de competencias basicas de la ICF

lcultiva la confianza y seguridad del cliente.

Mantiene presencia

Escucha activamente al cliente

Fomenta la reflexion - Hace preguntas

Facilita el crecimiento del cliente




Rubrica de consulta personal Career Direct
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Comentarios

Me parece imprtante haber consultado que la llevo a tomar la decision de carrera.

Me encanta que le pregunte a la persona cual de los factores considera que
saladra mas marcado, porque le permite autoreconocerse

El cliente hace un buen analisis en conjunto con Jeramel, para poder reconocer sus
caracteristcias, su escencia.

Reconocer con ejemplos reales de su dia a dia, en la aplicacién con sus
estudiantes, sus caracteristcias de personalidad.

No se leen los parrafos, imagino que por lo que conoce de cada uno de los
aspectos, sin embargo hace muy bun engranaje entre lo que la persona
consultante mencioné de ella y lo que sale en el test.

Hubo poco comentario al respecto, pero no habia mucho que decir poque la
persona lo maneja bien




Se vio de manera rapida, pero estéa bien.

Al ser una mujer adulta es importante poder trabajar enfocados en el objetivo que
tiene la persona, lo que le gustaria encontrar con la aplicacién del instrumento.




	Proyecto final

