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.lgs 4 compenente: Explico cada wna ds <lias
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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

IC: 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

Revisién 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 seccidon 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
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)

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 reflexién - Hace preguntas

Facilita el crecimiento del cliente




Rubrica de consulta personal Career Direct

. Por debajo de| No cumple
Supera ampliamente | Superalas | Cumple las las ) con laIs)
las expectativas expectativas | expectativas . .
(Excelente) (Bueno) |(Satisfactorio) expectativas | expectativas
(Aceptable) (Pobre)
5 puntos 4 puntos 3 puntos 2 puntos 1 punto
5 puntos
2 puntos
5 puntos
4 puntos
4 puntos
5 puntos
3 puntos
5 puntos
5 puntos
5 puntos
5 puntos
3 puntos

3 puntos




5 puntos

5 puntos

5 puntos

4 puntos

5 puntos

5 puntos

3 puntos

5 puntos

5 puntos

5 puntos

4 puntos

4 puntos

5 puntos

5 puntos




Comentarios

Le hizo preguntas relevantes a su vida, sus preferencias, sus metas, y su educacion.

No confirmé su identidad. La contacté por Zoom pero no dijo que esto es su identid

ad. No vi que le exg

Si, le compartié los recursos y aparte dijo que se los va a enviar por correo electrénic

D.

Habl6 de los 4 componentes en la parte visual. Mas alla en la sesesién y hablé de lajgrafica.

Le explico pero podria repetir otra vez como funciona el puntaje con los resultados

Repetir la explicaci

Si pudo confirmar que su personalidad es asi. La consultora hizo muy bien al tomar

hotas de lo que me
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para clarificar. Meniond las barras pero no se pudo entender muy bien los
nuimeros y su significado. Hora 45 minutos hablé mas specifico de los niimeros de
resultados.

Si menciond trabajos que no le resultarén bien con su personalidad y le pregunté sijestaba de acuerdo.

Si leyé con mucho cuidado y con énfasis los parrafos a su cliente.

Hablé con muchos detalles de las fortalezas y las luchas y dio ejemplos.

Hizo muy detallado con las descripciones de estos datos. Hablé uno por uno.

Aveces llegé a conclusiones sin ver si esto es lo que le importaba Laura. Esto es un té

bico sensible y debe

Describié muy bien las areas de sus intereses. No dijo aqui el resumen de la lista a L3

ura.




Dio ejempolos con las explicaciones.

Habl6 especificamente los intereses y las profesiones conectados a sus resultados.

Aplicd hasta qué contextos y en qué ambientes pudiera ser que se enfoque en esto.

Fsto es muy complej

Menciond que esto es algo que se va a ver mas tarde en la consulta al escoger sus igtereses de una can

Si menciono6 sus habilidades y los colores que corresponden con los niveles para ell

Si quiso saber a largo plazo qué queria su cliente al pensar que va a cambiar de profe

Kidn o lugar de trab:

Quiso clarificar cdmo su cliente aplica sus valores en su ambiente laboral. Clarficié cu

ples eran sus prefer

Se le olvid6 borrar su propio uso de su cliente antes de empezar a hablar con su cliente. Entonces, no se"

Hablé en detalle del embudo y las partes del embudo.

Si compartié del sitio de O*Net. Y le dio tips con estos recursos que puede usar en ur

a entrevista.

Le hizo muchas preguntas personalizadas y afirmoé a su cliente también.

La guia con los pasos, los resultados, y la anima con la capacitacion y reporte. Habla 1

nucho y pone much

Habla mucho entonces, podria pedir que le dé su perspectiva un poco mas.

Le pregunta cosas muy especificas a sus resultados, preferencias, y metas laborales.

Si, le mostroé los recursos que puede usar.




)lico especificamente la portada de la evaluacidn.

on de nuevo.

ncionod Laura.

: pedirle mas sus circunstancias ahora.



jo y explicd muy bien.

-era. Yo hubiera mencionado aqui mismo de los intereses mas bajos y no esperar.

ajo. Y le pidi6 especificamente porque escogio este valor por el hecho que estaban tan cercanos en sus resulta

encias en su ambiente laboral con sus valores y como se ven estos valores en su vida.

vio preparada. Mostro el beneficio de usar la Dona para ver qué tal encaja en ciertas profesiones.

a opinién que podria haber hablado de los hechos de la evaluacién mas para hablar de sus resultados. Hablo n



dos.

nucho de que Yo...y a mi.... Que mejor seria ta... y a ti...



	Proyecto final

