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MODULO 3 — TRABAJAR CON LOS SOLICITANTES DE EMPLEO

La gente que tiene una vida y unas condiciones de trabajo dificiles estan sufriendodo la injusticia
de su situacidon (poco poder y autoridad, baja prosperidad) y lo internalizan como una
incapacidad y se culpan de su situacién. Probablemente carecen del sentimeinto de sentirse
parte del lado ganador de la vida. Por ello, la busqueda de trabajo para estas personas supone
un problema indidivual y también emocional. La mayoria de los desempleados ven el mercado
de trabajo como un sistema abstracto. Tienen miedo de no encontrar un trabajo en la mayoria
de los casos y de pasar desapercibidos para la sociedad. También tiene que ver con su propia
autoestima. En una situacion tan compleja es important que el Job Broker tenga las habilidades
oportunas y el nivel de competencias adecuado para proporcionar un buen servicio de
intermediacion laboral a sus clientes y ayudarles a satisfacer sus expectativas y anhelos. Es
importante tener un enfoque que se centre en las necesidades de los solicitantes de empleo y

les ayude a superar sus barreras para conseguir un empleo.

Dicho enfoque es el concepto de empoderamiento. El término empoderameinto se refiere a las
medidas creadas para aumentar el grado de autonomia y autodeterminacion de la gente y las
comunidades para que sean capaces de representar sus propios intereses de manera
responsable y con autodeterminacidn, actuando bajo su responsabilidad. EIl empoderamiento
como acciodn se refiere tanto al proceso de auto-empoderamiento como al apoyo profesional de
la gente, que les pemite supercar el sentimiento impotencia y de falta de influencia y les ayuda a

reconocer y utilizar sus recursos.

Los principios de guia del empoderamento son:
- Respetar a la persona como es, mostrar nuevas formas y medidas alternativas y
desarrollar nuevas posibilidades juntos.
- Promover la concienciacién sobre los propios recursos personales y del entorno. Se

utilizan varias herramientas para promoverla.
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El empoderamiento se puede describir como un proceso que tiene como objetivo empoderar a
las personas o grupos perfilando sus condiciones de vida para que alcancen una mayor
autodeterminacion. Mediante el enfoque de empoderamiento, se anima a las personas o grupos
a que utilicen sus propios recursos personales y sociales (con frecuencia escondidos), asi como
sus habilidades para la participacion de forma que puedan retomar el control en el disefio de su
“propia vida social con el mundo”. Se deben considerar las condiciones respectivas del entorno
del grupo objetivo, ya que influyen en el desarrollo de los recursos. La promocion de la
participacién y la construccion de la comunidad son estrategias esenciales en el proceso de
empoderameinto.

Se puede dividir el empoderamiento en una actitud basica, un proceso, una estructura y un
resultado.

- Actitud basica: esta orientada hacia los recursos, tratando a los clientes con esmero y
manteniendo contacto visual, donde éstos son considerados expertos sobre su propia
situacion.

- Proceso: Reflexiéon y transferencia de conocimiento, sin encontrar prejuicios, gestion del
apoyo.

- Estructura y resultado: estar abierto a oportunidades que permitan la creacién de un
perfil para la autodeterminacién de una vida propia, empoderando y ganando control e
influencia de esa vida.

Ill

El empoderamiento debe entenderse como un sistema. Comienza con el “tema” y vuelve al

“tema” a través de las actividades en un proceso conectado y circular. Por tanto, es importante

Ill

mantener en mente el “tema” y abandonar el lado paternalista y jerarquico.

Para abordar lo explicado anteriormente, este médulo tiene los siguientes objetivos especificos

de aprendizaje:

e Explicar el enfoque de empoderamiento. Trabajar con las fortalezas del cliente no con las
debilidades. Conocimiento de los métodos.

e Conocer las habilidades especificas y necesidades de los diferentes grupos de solicitantes
de empleo.

e Ser capaz de animar y dar estabilidad al cliente.
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¢ Tener capacidad de autoreflexion del propio trabajo.

e Explicar el enfoque del empoderamiento. Trabajar con las fortalezas del cliente no con
las debilidades. Tener un conocimiento de los métodos.

e Tener conocimiento de las técnicas de “coaching” y aclarar las funciones y principios de
la cooperacion (creacion de perfiles, evaluar a los solicitantes de empleo, técnicas de
autoevaluacion).

e Tener conocimiento de las técnicas de entrevista y de conversacion.

e Tener conocimeinto sobre como gestionar conflictos y de las técnicas para aliviar los
momentos de tensién.

e Tener la capacidad para comunicarse eficientemente y de resolver conflictos (escucha
activa, conversaciones motivadoras).

e Ser capaz de desarrollar un plan de accién conjunto con los solicitantes de empleo.

e Tener la capacidad para contratar a los solicitantes de empleo.

Si ponemos la funcion del job broker en el contexto del concepto de empoderamiento podemos
ver al job broker como alguien que estd cuidando a sus clientes. La figura del job broker ofrece a
sus clientes su apoyo para contestar a preguntas del dia a dia y se asegura de aportar una

solucidén a las preguntas o problemas que tengan.

Se puede ver a la figura del job broker como una persona de contacto para todos los suntos que
tengan sus clientes, alguién que hace todo lo posible para ayudar a la persona a que sea activa y
gue tome el control de su vida. Apoya a sus clientes como un cuidador sincero para que
alcancen sus objetivos. Crea las condiciones iddneas para que sus clientes decubran sus propias
fortalezas y contribuye a que ganen confianza y se organicen por si mismos. Como “cuidador”

crea un clima social que apoya los procesos para el empoderamiento de sus clientes.

El job broker prepara a sus clientes para que tengan una autodeterminacion y logren perfilar su
propia vida. Trabaja con ellos de forma conjunta y analiza sus problemas, estableciendo un plan
de accidén segun sus necesidades personales. Les prepara en su busqueda de empleo paso a paso
y les brinda su apoyo una vez que han encontrado empleo.
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Sobre el tema del empoderamiento, hay una extensa bibliografia, asi como cantidad de
informacidén extra en la red. Inférmate sobre los fundamentos del empoderamiento y averigua

los puntos basicos del tema.
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ACTIVIDAD 3.3.2

Descripcion del caso:

Kevin ha estado buscando trabajo durante mucho tiempo. Hasta ahora no ha tenido suerte. Ha
enviado doce solicitudes. Todas en balde. Ningln empleador se ha mostrado interesado en él.
Tampoco le han ofrecido realizar practicas o un periodo de pruebas. Tiene 21 afios y todavia
quiere formarse, trabajar y ganar dinero (como muchos otros). Quiere tener su propio piso.

Hasta el momento, apenas ha estado familiarizado con la vida cotidiana.

En una edad en la que los demas recibian la ayuda de los padres, de forma que iban al instituto,
su familia y él tenian que dejar libre el apartamento. Su padre, un alcohélico que le pegaba, su
madre y su hermana, no habian pagado la renta. A una edad en la que los demas recibian
reprimendas por el vocabulario que utilizaban, él ayudd a su madre a echar a su padre de casa.
Con tan solo 15 afios. Y a la edad en la que otros van a la universidad, Kevin dejd la escuela sin
ninguna titulacion. El holgazaneba, se metia en peleas, y robaba. Mientras tanto, estaba

completando su etapa de secundaria pero ahora tenia antecedentes penales.

Kevin obtuvo un empleo gracias a la oficina de empleo, y pasé unos meses preparandose para

un trabajo.

Tarea: Imagina que esta persona acude a ti para que le asesores. ¢Cual seria tu

procedimiento? Escribe tu enfoque con las palabras clave.
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Debajo tienes una lista con los posibles pasos para trabajar con los clientes:

%

Analisis de las necesidades:

Analisis del status quo de los solicitantes de empleo. Creacion de perfiles y andlisis de
competencias.

Analizar los intereses y la motivacidon de los solicitantes de empleo en términos de
orientacién laboral, empleo o medidas de formacién en FP.

Identificacidn de los posibles obstaculos y resaltar los primeros pasos para solucionalos.
Asesor de control. Identificacion de problemas de salud, familiares o sociales, explorando
las barreras para comenzar a trabajar.

Analizar las certificaciones personales. Averiguar los aspectos que se necesitan volver a
aprender.

Planes de accion:

Analizar los talentos escondidos, el potencial y las experiencias de cada uno que pueden
favorecer una candidatura a un puesto de trabajo.

Planear junto al solicitante de empleo el tipo de trabajo, acordar una entrevista entre el
solicitante de empleo y el job broker, que define los siguientes pasos (por escrito),
evaluar y actualizar a los tres meses.

Preparacion de los solicitantes de empleo para trabajar:

Informacién de los solicitantes de empleo sobre el mercado laboral, los requisitos de los
empleadores en varios sectores profesionales.

Produccidn de solicitudes profesionales y actualizadas.

Formacidn practica. Reunir los datos para elaborar el CV.

Formacién para las entrevistas.

Charlas didacticas y técnicas de presentacién.

Formacién en TIC.

Workshops and individual coaching, strengthening personal skills.

Asesoramiento de estilo.

Gestion del tiempo y del estrés. Cursos sobre salud.
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Asesorar a los solicitantes de empleo es un proceso que suele consistir en entrevistas
individuales (los formatos alternativos de asesoramiento incluyen sesiones en grupo,
asesoramiento telefdnico, asesoramiento por internet, etc.). Por tanto, los job broker tienen que
guiar y encabezar la sesion de asesoramiento: guiar significa mostrar compasion, entender y
permitir; encabezar, por otro lado, quiere decir interrumpir, intervenir, expresar ideas, hacer
propuestas y ampliar o reducir la complejidad. Como es légico, en esa posicion, el job broker

dispone de muchas posibilidades, pero también se enfrenta a muchos desafios.

Resulta fundamental entender a los solicitantes de empleo como individuos con distintas
biografias y caracteristicas, asi como empatizar con sus diferentes perspectivas. Puede que los
clientes no busquen el asesoramiento voluntariamente y tengan dificultades a la hora de buscar
consejo. Es crucial utilizar formas de comunicacién y de comportamiento bien elegidas para
crear una base real para la cooperacidn y la conversacién, a pesar de la naturaleza jerdrquica de

la situacion.

Los job broker deben buscar la comprensidn de las razones y el contexto de sus clientes, pero
también el alcance de sus medidas. Tienen que tener en cuenta que cada persona construye su

propia realidad y que basan sus decisiones y acciones segun su vision del mundo.

Del mismo modo, los job broker necesitan reflexionar sobre sus reacciones, impulsos y modos
de interactuar con el cliente. La comunicaciéon es mas fructifera cuando la gente que estd

implicada comparte la realidad y la vision del mundo.
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ACTIVIDAD 3.4.1

m‘l‘
w«\sﬁ

Las competencias de comunicacidén son clave a la hora de ofrecer un asesoramiento sélido y

exitoso. Hay una extensa bibliografia al respecto, incluyendo informacién en la red. Obtén
informacién sobre lo que tener en cuenta a la hora utilizar los modos de comuicacién en las

entrevistas de asesoramiento.

En base a tu busqueda, resume los aspectos que piensas son mas importantes y confecciona
una lista con lo que se debe hacer y lo que no con la comunicacion en una sesion de

asesoramiento.
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peEDBACK

Asesoramiento sobre las actitudes y control del dialogo:

Asesoramiento sobre las actitudes:

“Solo en un entorno donde se aprecia, uno puede desarrollarse de forma positiva”. Esta es una
de las creencias clave de la comunicacion orientada al cliente, segin las ensefianzas de Carl

Rogers.

Es importante no hablar y explicar demasiado, y en cambio, escuchar de forma activa y observar
atentamente. Esto proporciona a los asesores la oportunidad de tener una visién mas precisa de
su cliente. La escucha activa hace ver a tu interlocutor que tomas en serio sus palabras y que
aceptas sus miedos, temores y puntos de vista. Sin embargo, esto no tiene que significar que
estemos de cuerdo con sus opinones. Por ejemplo, puedes expresar tu preocupacion diciendo:
“Entiendo realmente que estés...[..]. Sin embargo, la situacién actual del mercado laboral

"

requiere que... [...].

La empatia, el interés y la apreciacidon son cruciales a la hora de motivar para que la gente
coopere. Estas caracteristicas se reflejan en el lenguaje corporal, el contacto visual, la
entonacion de las palabras y frases y en la forma de comunicarse. Cuando los clientes tienen Ia
sensacion de que no se les toma en cuenta o que sus temores o deseos se perciben como
“errédneos” o “problematicos”, es posible que no se encuentren con ganas de manisfestar sus
sentimientos o cooperar. Siempre que sea posible, los asesores deberian elegir férmulas
positivas que empoderen y motiven a las personas que buscan asesoramiento laboral. Los logros
y fortalezas del cliente, tales como sus competencias sociales, su experiencia laboral y busqueda
de posibles empleadores, documentos de solicitud laboral bien disefiados, buenas competencias
comunicativas o las reflexiones oportunas sobre las propias posibilidades en el mercado laboral,
deberian ser el foco de atencidn y sobre los que hay que trabajar. También, mostrar empatia y
entendimiento facilita que se establezca una relaciéon fructifera. Esto se debe decir de viva voz
en el transcurso de la entrevista de asesoramiento (“Puedo entender perfectamente que.. [...]”,

“Puedo imaginar que [...]”). Ademas de eso, plantear preguntas es una forma simple de mostrar
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gue estas realmente interesado en la situacion de tu cliente y que intentas entender sus

reacciones emocionales.
Velocidad de asesoramiento:

La velocidad con la que se procede se debe ajustar a las necesidades individuales de cada

cliente.
Sensibilidad de género y lenguaje sensible al género:

El género y las percepciones que se tienen sobre lo que significa “hombre y “mujer” tienen una
influencia fundamental en el proceso de asesoramiento. Nuestra capacidad para reflexionar
sobre los estereotipos de género, sobre sus efectos en el trabajo, la vida y el asesoramiento y
por tanto en nuestra parcialidad, es crucial. Si somos conscientes de esos aspectos y los
comunicamos de forma profesional, a nuestros clientes se les pueden abrir nuevas vias y
posibilidades. Para hacerlo, es crucial mantener un lenguaje sencillo y simple que se entienda

respetando la sensibilidad de género.
Planteamiento de preguntas:

El dialogo deberia estar principalmente estructurado en base a las preguntas del asesor. Ten en
cuenta que dichas preguntas serdan aceptadas si guardan relacion con los procesos de
asesoramiento y objetivos. Las preguntas deberian estar claras y resultar faciles de entender de
forma que se ajusten a las competencias verbales del interlocutor. Para evitar malentendidos,
los asesores deberian configurar un contexto trasparente para las preguntas (ej: “Esta pregunta
puede parecerte extrafia, pero si tenemos en cuenta tus proximos objetivos formativos es
importante para mi obtenr esta informacién”.). Los términos técnicos y las abreviaturas pueden
parecerte obvios, pero pueden confundir y frustrar al cliente. Es posible que muchos clientes
(especialmente aquellos con distinta lengua materna) no se atrevan a preguntar. Es esencial

evitar preguntas intruvivas o molestas o que solo sirvan para el interés personal del asesor.

Lo ideal es hacer las preguntas de una en una para ayudar a que el cliente se concentre. Los
periodos cortos de silencio animan al cliente a hablar y a contar mas cosas. Sin embargo, en el
caso que no estés seguro de entender o interpretar lo que tu interlocutor te ha contado, es

mejor preguntar una vez en el momento que no hacer muchas preguntas después.

Tener en cuenta la comunicacion no verbal:
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Como se ha ilustrado en el modelo de comunicacion de iceberg, sdlo el 20 % de la comunicacion
se realiza a un nivel real y objetivo, mientras que el 80% tiene lugar a un nivel de emociones y de
relaciones sociales. Por tanto, el éxito del proceso de asesoramiento depende altamente de una
relacion buena y de confianza entre el cliente y el asesor. iCada inversiéon que se haga vale la
pena! Observar las senales no verbales, los modelos de expresién y las formas de
comportamiento de la persona que busca consejo proporciona una informacién esencial para
establecer dicha relacién. Si tienes ciertas impresiones, por ejemplo si el cliente es
extremadamente callado o hablador, o que no se abra o se muestre reacio a ello, ese tema se
puede abordar de forma educada, con aprecio y objetivamente (ej: “Tengo la impresion de que
no quieres hablar de ello, éno es asi? ¢Hay una alguna cosa especifica que te preocupe? “.

Parece que quieres contarme algo sobre ello. Propongo que nos centremos en... [...].“).
Escucha activa:

Escuchar y sobre todo la escucha activa constituye la base del buen asesoramiento,
especialmente cuando la persona que busca consejo habla sobre problemas, dudas y miedos.
Las pequeiias sefnales no verbales, tales como las de consentimiento y aprobacién, asi como una
apostura abierta frente al cliente, muestran que estds concentrado e interesado y que buscas
“activamente” soluciones o intentas entender la situacion. Eso puede incitar a los interlocutores
a abrirse. Del mismo modo, los pequefios resimenes utilizando tus propias palabras (parafrasis)
son otra forma de tener un conocimiento mas profundo de la situacion del cliente y de invitarle

a que se expligue con mas detalles.

Mientras que escuchar no significa necesariamente estar de cuerdo con todo, deberias entender
la forma de pensar del cliente. Eso te permite reaccionar adecuadamente a sus preocupaciones
y necesidades y llevar a cabo medidas correctivas donde sea necesario. Las preguntas que
sefialan las discrepancias o las falsas creencias o que hagan que el cliente piense en posibles

soluciones también pueden ser de ayuda.
Mantener la objetividad:

Especialmente cuando se experimentan tensiones o desacuerdos entre el asesor y su cliente,
resulta fundamental actuar con naturalidad y debatir esos problemas abiertamente y con calma.
Cuando la gente que busca consejo reacciona de forma agresiva, de forma arrogrante e
infravalorando, el asesor deberia mantenerse calmado y actuar de de forma acorde al respecto,

corrigiendo ese modo de comunicacion disfuncional.
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Es importante que el asesor no se tome de forma personal el comportamiento de los clientes.
Con frecuencia, refleja su estado emocional y podria deberse, por ejemplo, al resultado del
miedo y de la inseguridad. Si es necesario, el asesor deberia recordar a los clientes sobre las
funciones, jerarquias y las condiciones legales generales de la situacion de asesorameinto (ej:
“Como experto en el mercado laboral, necesito decirte que las perspectivas profesionales en ese

area son muy limitadas”).
Definir los limites:

El asesoramiento profesional también significa ser consciente de las propias limitaciones vy
barreras y expresar de forma clara lo que el asesoramiento puede y no puede hacer. Para
cualquier asesor, es una competencia clave comunicar los limites de forma clara pero educada,
sin hacer sentir a la persona que busca consejo menospreciada, infravalorada o amerced de
alguien. Cuando sea necesario, puede ser una buena idea informar sobre opciones alternativas,
como el asesoramiento psicoldgico para la gente con discapacidades para el aprendizaje o para
el analisis de sus miedos, asesoramiento sobre dudas, oficinas de asistencia legal y también para

la psicoterapia, y explicar las condiciones institucionales generales.

Por ultimo pero no menos importante:
El asesoramiento nunca finaliza sin dar a la persona que busca consejo la libertad para tomar sus

propias decisiones y su derecho a equivocarse, asi como aceptar su propia responsabilidad.
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ACTIVIDAD 3.4.2

En esta actividad una persona asume el papel de job broker y otra el de solicitante de empleo

del estudio de caso.

Forma grupos de dos para recrear una situacién de asesorameinto en el juego de roles: uno
representa el cliente, el otro al asesor. Para inspiraros, podéis utilizar el caso de estudio
descrito en uno de los ejercicios anteriores, utilizar un ejemplo real de vuestra experiencia
profesional (un caso que os resultd complejo) o un ejemplo inventado. Dependiendo del
tiempo del que disponga cada grupo, no seria responsable recrear una sesidn de asesoramiento
completa o incluso el proceso entero. Por tanto, deberias elegir una etapa concreta del proceso

de asesoramiento y centrarte en ella.

El siguiente modelo de comunicacion ideal de seis fases puede server como orientacién al

decidir la etapa:

1) Apertura — Invitacién y primer contacto, acalracién del contexto y de las condiciones.
2) Consulta — Andlisis de la situacién, recursos y motivacion.

3) Establecimiento de objetivos.

4) Pasos hacia las soluciones — pasos hacia las soluciones y necesidades desde el punto de vista

de los clientes; pasos hacia las soluciones y rango de ofertas desde el punto de vista del asesor.
5) Acuerdos sobre lo que hacer y documentacidn.

6) Conclusion
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Tras el juego de roles, la persona que interpreto al cliente deberd dar feedback sobre como ha
percibido la situacién de entrevista desde la perspectiva de cliente (ej: formulacion de las

preguntas, lenguaje corporal, expresiones faciales).

Finalmente, irepite el juego cambiando los papeles!

Toma nota de los resultados de las conversaciones. Puede que lo necesites para debates

posteriores con los compafieros.
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Ahora te invitamos a que debatas tus averiguaciones y experincias en tu juego de roles. Las

siguientes preguntas pueden ayudarte en tu debate:

Preguntas para el debate:

¢Has logrado crear una atmdésfera de confianza y como la has establecido?

¢Has experimentado problemas? ¢ Qué puedes hacer de forma diferente?

¢Qué aprendiste de tu trabajo con los clientes?
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pEEDBACK

Para fomentar los procesos de empoderamiento, en principio es mas importante hacer
preguntas que dar respuestas. Junto con el cliente, se inicia un proceso de busqueda.

Los siguientes principios basicos son necesarios:

e Recursos y orientacidn sobre las competencias.

e Elaborador de la orientacidn.

e Objetivos de la orientacién.

e Optimismo.

e Disponibilidad para trabajar en las relaciones con los princpios de igualdad.
e Responsabilidad y control.

e Confianza en los poderes y competencias de las otras personas.

e Disponibilidad para compartir el poder.

Aqui hay algunas cuestiones clave para apoyo profesional:

e ¢Bajo que condiciones tiene éxito la gente cuando descubre sus propias fortalezas junto
a los demas?

e (Qué ayuda a que la gente sea activa y perfile y tenga el control de su propia vida?

e (Como puedes ayudar a apoyar las diferentes formas de autoorganizaciéon?

e (Como puedes crear un clima social que apoye los procesos de empoderamiento?

e (Cudles son las consecuencias de esas experiencias de la gente implicada en el proceso?
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Las herramientas y evaluaciones que se utilizan para ayudar a las personas a que entiendan
como sus intereses, aptitudes, competencias, personalidad y preferencias influyen en su
potencial para el éxito y la satisfaccién en una carrera profesional o linea de actuacion, se las
conoce comunmente como evaluacion de carreras profesionales. Durante los Ultimos cien afios,
la evalaucién de las carreras profesionales, ha influenciado enormemente el desarrollo
profesional de los Estados Unidos y ha tenido impacto en su economia. Las ocupaciones de estas
evaluaciones las llevan a cabo asesores de carreras profesionales en institutos y universidades,
asi como asesores de rehabilitamiento laboral, asesores ejecutivos, servicios para la contratacion
de mano de obra e individuos que quieren tomar la mejor decisién posible en lo que respecta a

su carrera profesional.
Tipos de evaluaciones de carrera profesional

Mientras que las evaluaciones de professional se centran en identificar las opcione
sprofesionales en base a las caracteristicas personales, las evaluaciones adoptan diferentes
formas y varian en sus diferentes aaspectos. Las evaluaciones de carrera profesional también
pueden mostrar sesgos personales, ya que se suelen basar en criterios que una persona o
prupos de personas creen que son los mas importantes para seleccionar una carrera profesional.
A continuacidn, se presentan algunos puntos sobre la variabilidad de las evaluaciones populares

de carreras profesionales:

Metodologia: Las evaluaciones son, con frecuencia, cuantitativas o cualitativas por naturaleza.
Las evaluaciones cuantitativas pretenden medir las caracteristicas, competencias y cualidades
gue influyen en la capacidad individual para tener éxito y encontrar la satisfaccion en una
carrera profesional concreta. Las evaluaciones cualitativas se disefian para ayudar a los
individuos a analizar sus objetivos laborales y personales, asi como sus preferencias para aclarar

y tomar una decisidn sobre la carrera profesional con mas criterio.

Medicién de las caracteristicas: uno de los puntos mas grandes de la variabilidad entre las
evaluaciones son las caracteristicas especificas que miden. Mientras que unas evaluaciones se
centran en los intereses personales y en los valores, otros se centran mas en las aptitudes y el

conjunto de competencias.

Validez: Una gran cuestidn que se plantea es cédmo de validas son las diferentes evaluaciones.
Especialmente para las que se ofrecen a través de internet. En muchos casos, las evaluaciones
carecen de “validez”, que es basicamente el grado de utilidad de unos resultados para un

individuo.

Cuando resulta dificil evaluar la validez de una evaluacidn, los resultados se deberian interpretar

con cautela y no se deberia poner mucho peso en los resultados.
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Crear el perfil del cliente: las evaluaciones pueden ser generales o especificas. Por ejemplo,

evaluaciones populares de carreras profesionales son: Myers-Briggs Type Indicator (MBTI),
Strong Interest Inventory, y Careerscope que se crean para aplicarse en cualquier tipo de

mercado virtual. Otras evaluaciones se crean para industrias y mercados especificos.
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ACTiVIDAD 3.5.1

Ly

A

1 4

Como se ha explicado anteriormente, hay diferentes tipos de evaluaciéon de carreras
profesionales. Aqui te queremos mostrar algunos ejemplos de herramientas de evaluacién para
las capacidades del solicitante de empleo. Algunas de ellas son técnicas de autoevaluacion,
otras se disefian para ser utilizadas bajo la supervisidon de un job broker. Abajo tienes una lista

de los diferentes ejemplos de herramientas de evaluacion de las capacidades:

— Profilpass: www.profilpass-international.eu/files/pp _english.pdf [18.03.17]

— Skills Profiler: www.careerinfonet.org/skills/default.aspx?nodeid=20 [18.03.17]

— Motivated Skills Inventory: www.seriousjobseeker.net/exercise/skills.php [18.03.17]

— The method , My learning experiences”:

http://www.naviguide.net/methods/mhbshow.asp?id=513&sid=&look=0&oberthema=9&unter

thema=0&zielgruppe=0&art=0&dauer=0&aktt=08&zz=25&lang=353&SPage=8&sort=titelauf&Pa

ge=1&index=93 [18.03.17]

— The method “What do | have to offer?” (Annex 1)

— The method “The training path” (Annex 2)

Tu tarea:

1) Elige al menos 2 enfoques / herramientas / métodos para la evaluacion de las
capacidades. (Puedes utilizar ejemplos de arriba o utilizar ejemplos de tu experiencia de trabajo

o de otras fuentes).
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2) Describe cada uno de ellos con tus propias palabras y trata de resaltar las principales

caracteristicas de cada herramienta / método que has decidido describir.

3) Ademas, elabora un analisis DAFO para cada método que has elegido. En este tipo de
analisis, se utilizardn dos factores internos, las fortalezas y debilidades, y dos factores externos,
las oportunidades y las amenazas, para evaluar un método y su utilidad. Mientras que podemos
controlar los factores internos, lo que significa reforzar los positivos y reducir los negativos, los

factores externos estan fuera de nuestro alcance.
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La evaluacién de las carreras profesionales puede ser decisivo para descubrir los intereses,
talentos, valores, aptitudes y competencias individuales. También son (tiles para identificar las
areas fuertes y débiles de los candidatos.A la larga, los resultados obtenidos en la evaluacion
pueden ser utilizados por los estudiantes para tomar decisiones mejores y mas acordes a sus
intereses, talentos y objetivos. Mientras que las evaluaciones de la carrera professional pueden
variar segln su alcance y validez, generalmente ayudan a las personas a considerar nuevos

caminos profesionales, aumentar su satisfacciéon laboral y conocerse mejor ellos mismos.

Uno de los mayores beneficios de estas evaluaciones es que permiten a las personas tomar
decisiones que les ayudan a crecer personalmente y profesionalmente. Esto es especialmente
cierto para personas que cambian de carrera profesional porque no es viable o cuyos intereses
han evolucionado en otra direccidn. Las evaluaciones que se utilizan para apoyar el cambio de
carrera professional pueden ser muy beneficiosas ya que los que se cambian suelen tener

experiencia al recurrir a la evaluacidn de sus intereses, capacidades aptitudes y objetivos.

La evaluacién de la carrera profesional en base a un informe psicoanalitico es otra forma de
evaluacién que puede ser util para los individuos con dificultades en eu trabajo o que se sientan
infelices. Este tipo de evaluacidn pretende ayudar a los individuos a que excaven en su interior
para descubrir la verdadera naturaleza de sus dificultades. Esta evaluacién también aporta
claridad y entendimiento si la orientacién laboral o la pisocoterapia han fallado.
Desafortunadamente, la mayoria de orientadores y aasesores laborales no reciben formacidn

para este tipo de evaluacion.

La evaluacidn de las carreras profesionales puede ser particularmente util para los individuos
gue no estan familiarizados o que no tienen claras sus posibilidades laborales. Sin embargo, en
algunas situaciones, las evaluaciones profesionales pueden tener algunos incovenientes. Las
evaluaciones de carreras profesionales son solo evaluaciones: son utiles a la hora de
autodescubrirse y encontrar los intereses, aptitudes y valores mas acordes con el individuo. Pero
cuando se depende mucho de ellas, estds pueden ser restrctivas. Solo porque porque una de

estas evaluaciones diga que disfrutarias siendo un policia no significa que ser policia vaya a ser
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tu trabajo. Las evaluaciones de las carreras profesionales proorcionan unos resultados que hay
que interpretar. No resultan utiles si no entiendes los resultados o si los resultados se
interpretan de forma incorrecta. Ademas, muchas de estas evaluacions son subjetivas ya que se
basan en la opinién particular de uno mismo. Por lo tanto, si una persona no es consciente de si

misma, los resultados de su evalaucidn pue de que no sean exactos.

Las capacidades y competencias de tus cleitnes son un aspect crucial para un proceso de
emparejamiento exitoso. Sin embargo, para la definiciéon de los objetivos relacionados con un
trabajo especifico y para tener un empleo fijo, deberias considerar la investigacion de otras
areas de la vida del cliente y su personalidad para tener informacién valiosa que pueda
emparejar correctamente las caracteristicas del cliente con un empleo concreto. Asi, deberias

tener en cuenta aspectos y area como:

e Sijtuacién de la vida (condiciones de vida, situacion sentimental, situacién financiera,
responsabilidades relativas al cuidado de los padres, situacion de salud, motivacidn para

el aprendizaje, y experiencia)

e Intereses de los clientes (éen que estd interesado?, iqué hobbies tiene?, idénde se

siente que se le da bien hacer algo?)
e Motivacion (objetivos en la vida, significado del éxito, deseos para el futuro)

e Necesidades del cliente (condiciones necesarias para trabajar bien/ objetivos de
aprendizaje, colaborador o luchador solitario, realizacién de trabajo manual o cognitivo,

horas de trabajo deseadas)

e Recursos (fuentes de apoyo, cuanto dinero, tiempo, energia para las necesidades de

formacion)
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ACTIVIDAD 3.5.2

Debajo encontraras una lista con afirmaciones relacionadas con el establecimiento de objetivos
en el proceso de asesoramiento. Lee cada frase y di si estas de acuerdo o no. En caso de que no

estés de acuerdo explica por qué.

La evaluacion general basada en los resultados de la fase de consulta sirve como base para la
definicion de objetivos del cliente y para la elaboracién del plan de accién correspondiente.
Debajo encontraras una lista con diferentes afirmaciones relacionadas con la definicion de los
objetivos de los clientes y la elaboracién de un plan de accién. Di con cuales de las afirmaciones
estds de acuerdo o en desacuerdo. Argumenta con palabras clave por qué estds en desacuerdo

con una afirmacion:

Ahora estamos en la fase de establecer los objetivos y el plan de accién. Los resultados de la
fase de consulta deberian dejarse atras porque podrian influir negativamente en la motivacién
y autoestima del cliente. Tu y tu cliente deberias centraros en los deseos del cliente para el

futuro apartando cualquier obstaculo.

Durante el proceso de definir objetivos la situacidon actual del mercado laboral, asi como los
requisitos especificos de un empleo no se deberian tener mucho en consideracién. La cosa mas

importante es con qué tipo de trabajo el cliente se siente mas contento.

Tu eres el experto del mercado laboral y por tanto deberias definir los objetivos para el cliente,

y no ser el cliente quien lo haga. También la elaboracidn de un plan de accidn es tarea tuya.
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Es importante que tu como experto estés convencido de definir los mejores objetivos para tu
cliente. Si actuas con confianza como asesor, tu cliente te seguird y trabajara duro para alcanzar

los objetivos que les has definido.

Resulta duro encontrar un trabajo que le guste al cliente y que también encaja con su
personalidad y su situacidén personal. Aspectos de ofertas especificas de empleo o lugares de

trabajo no se deberian valorar mucho.

En lo que se refiere a los objetivos de los clientes, hay una regla simple: jlos desafios tienen que

ser estimulantes!

Si tu cliente establece objetivos que no son realistas considerando los resultados de la fase de
evaluacién, deberias estar callado para no influenciar negativamente la motivacién de tu

cliente.

Si no estas satisfecho con las decisiones del cliente, deberias explicar con palabras claras por

qué esta equivocado y las decisiones que tu tomarias.

Es mejor estar de acuerdo con los objetivos y pasos solo de forma verbal. Si escribes los
resultados en esta fase, el cliente podria llegar a sentir demasiada presién y puede fallar en la

consecucion de los objetivos por eso.
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cgEDBACK

Si, habia mucho por lo que estar en desacuerdo®©. Debajo, encontrards comentarios con los

gue seguro estaras mas de acuerdo:

Antes comenzaste a elaborar objetivos concretos y pasos para alcanzarlos con el cliente.
Podrias primero debatir la evaluaciéon de la fase de consulta y resumir con el cliente las
fortalezas encontradas, los recursos, los posibles puntos de partida, el desarrollo de requisitos y

analizar la situacidon del mercado laboral del cliente.

Basicamente, el cliente deberia cumplir el establecimiento de objetivos. Dejar la decisién sobre
la definicion de objetivos especificos en manos del cliente podria promover la identificacion con
los objetivos establecidos, una mayor cooperacidn del cliente en un curso posterior del proceso

de asesoramiento y llevard a una mayor motivacién del cliente.

La definicion de objetivos deberia centrarse en el trabajo que el cliente quiere conseguir. Sin
embargo, otros criterios de puesto de trabajo al que se aspira deberan tenerse en
consideracién (ej: preferencia de trabajar solo o en equipo, salario, distancia de viaje al lugar de

trabajo, horas de trabajo).

Los objetivos acordados deberian formularse como objetivos SMART, lo que significa que los
objetivos deberian ser Especificos (¢se han formulado los objetivos de forma general o de
forma concreta?), Cuantificables (¢se pueden controlar los objetivos logrados?), Aceptados
(¢esta el cliente motivado y coopera en relacién a los objetivos definidos?), Realista (¢ es posible
alcanzar los objetivos definidos?) y Puntual (ése puede estimar cuando se va alcanzar el

objetivo?).

Apoyar y corregir el proceso de establecimiento de objetivos realizando preguntas que ayuden
al cliente a llegar a una evaluacidn del grado de realismo de sus objetivos para su futuro
profesional. Las posibles preguntas son: écudles de estos objetivos son realmente esenciales?,
ées el ingreso esperado suficiente? (por ejemplo si el cliente esta solamente interesado en un
trabajo a tiempo parcial), écdmo de realista es encontrar un trabajo cercano cerca de casa?, ées

el trabajo compatible con las obligaciones familiares?
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Si existe discrepancia entre los objetivos del cliente y tu evaluacién de la situacidon deberias

hacérselo saber y explicar las razones de tu evaluacién de forma clara.

Si has llegado a un acuerdo sobre los objetivos con tu cliente deberias ponerlos por escrito.

ACTIVIDAD 3.5.3

El objetivo general del proceso de asesoramiento es la insercion laboral o la integracion en el
mercado laboral de forma permanente. Por tanto es importante llegar a un acuerdo mutuo
para tomar una decision realista sobre el empleo. Si existe la discrepancia entre tu evaluacién y
las ideas del cliente (ej: objetivos no realistas, no hay un acuerdo sobre la forma de proceder en
el futuro), écdmo reaccionarias ante tal situacidon? Piensa en ideas que ayuden a resolver la

situacion y describelas.
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pEEDBACK

Si existe discrepancia entre los objetivos del cliente y tu evaluacion de la
situacidon deberias explicarselo de forma clara al cliente. Si todavia no hay acuerdo sobre los
objetivos a pesar del debate y las explicaciones deberias considerar la opciéon de ser mas
persuasivo. Por ejempo, podrias decir: “Puedo entender tu deseo por... realmente bien, pero
mi responsabilidad es insertarte en el mercado laboral y que permanezcas en él. Por tanto, te
propongo que miremos juntos las opciones mas probables que podemos llevar a cabo. ¢Estas

de acurdo conmigo en eso?”

Si aun no hay acuerdo puedes pedir a tu cliente que dedique su tiempo a pensar en objetivos

mas realistas hasta la pdxima reunién aparte de los objetivos preferidos que tenia.

Por tanto, si las necesidades del cliente son realistas éstas se pueden llevar a cabo sin
influenciar de forma negativa su motivaciéon y al mismo tiempo se pueden consolidar
trabajando hacia objetivos realistas. Dependiendo de la situacion, seria también aconsejable
dar al cliente la posibilidad de probar que sus objetivos son realistas. Por ejemplo, puedes pedir

al cliente que busque ofertas de empleo que encajen con su perfil laboral.
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ACTIVIDAD 3.5.4

Cuando alcanzas un acuerdo con los objetivos laborales de tus clientes, la atencidn se centra en
responder a la pregunta de cdmo alcanzar los objetivos definidos. Para este propdsito, se han
de elaborar unos pasos necesarios y unas estrategias y los clientes deberian tener conocimiento
de las opciones de apoyo existentes. Dependiendo de cdmo de dificil y complejo sea la forma
de alcanzar los objetivos deseados, puede que sea necesario: elaborar un plan detallado, definir
metas provisionales, evaluar como de realistas son los pasos a tomar, anticipar acuerdos que

puedan resultar un desafio, etc.

El enfoque que elijas para elaborar los objetivos con tu cliente y el plan de accién
correspondiente dependerd probablemente del contexto especifico en el que trabajas como
job broker (ej: grupo objetivo, recursos de tiempo y objetivos organizativos). Para reflexionar
sobre tu enfoque personal u organizativo, describe en una pagina la forma en que procederias
durante esa fase. {Cuales son los aspectos importantes a tener en cuenta segun tu opinion?
équé pasos concretos sigues? ¢Cuales son las preguntas utiles que harias a los clientes para
guiarles a través del proceso de decision de definir los objetivos y los pasos necesarios para
alcanzarlos? ¢Utilizas métodos / herramientas concretas que apoyen tu trabajo en esta fase?

¢Qué apoyo puedes ofrecer para ayudar al cliente a alcanzar sus objetivos?

Después que hayas descrito tu enfoque también puedes hacer un debate para comparar el tuyo
con el de otros job broker. Quizas puedas obtener nuevas ideas que hagan tu trabajo mas facil

y/o eficiente.
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Si no tienes la posibilidad de hacer un debate de grupo, quizas los siguientes ejemplos de
preguntas y métodos para el establecimiento de objetivos y la planificacién de medidas pueden

resultar util a la hora de reflexionar sobre tu enfoque:

Ejemplos de preguntas para realizar la planificacion de medidas con el cliente:

Ya hemos aclarado que trabajo / formacién te gustaria tener. ¢Qué pasos concretos te van a

acercar a tus objetivos?

Ante el bagaje de competencias y recurso que tienes, écudles son los primeros pasos necesarios

para alcanzar tus objetivos?

Cuando visualizas tu objetivo y elaboras un plan de cémo alcanzar ese objetivo paso a paso,

équé paso darias en primer lugar?
Si vas a encontrarte con desafios en tu camino, é¢cudles serian y cdmo los superarias?
¢Quién o qué podria ayudarte o apoyarte?

Ejemplos de métodos para el establecimeinto de objetivos vy la planificacion de medidas:

“Método, establecimiento de objetivos, comprobacion de objetivos” (Anexo 3)

Método “Busqueda de empleo como proyecto”:

http://www.naviguide.net/methods/mhbshow.asp?id=510&sid=&look=0&oberthema=0&untert

hema=0&zielgruppe=0&art=0&dauer=0&stw=job+search&stwcomp=job+search&aktt=08&zz=25

&lang=353&SPage=8&sort=titelauf&Page=1&index=9 )
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3.6 ElJob Broker como reclutador y comprador

El Job Broker debe tener un buen conocimiento del funcionamiento del mercado laboral. Para

reclutar a job brokers, tendras que leer y asimilar:
- The Job Broker Transnational Research Study - Comparative Review and Needs

Analysis — http://www.projectsgallery.eu/job-broker/wp-content/uploads/2017/04/Job-

Broker Report Analysis Final.pdf especificamente el capitulo para tu propio pais.
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ACTIVIDAD 3.6.2

Redes (también llamadas "networks" o "networking") describen la estructura y mantenimiento
de su propia red de contactos. Los objetivos de la red son el intercambio de informacién, la
ayuda mutua y por ultimo pero no menos importante una ventaja profesional. La red se basa en
el principio de amistad: cada nuevo miembro trae nuevos contactos. Por tanto, la interrelacién
resultante se ensancha continuamente.

Las cuatro reglas basicas del networking:

Determinar los objetivos.
¢Qué espero de los contactos? ¢Qué quiero alcanzar con ello? Sélo aquellos que definen sus

objetivos, estan al tanto de lo esencial y pueden transmitirlo a los demas.

Orden en lugar de muchedumbre.
Una red es igual de valiosa que sus miembros. Quienquiera que entre en tu circulo deberia

depender de sus objetivos no de las estadisticas.

Primero da, luego recibe.
La mejor forma de empezar es teniendo cosas en comun con el trabajo e intercambiar
conocimiento. Y sin esperar una compensacion. Deberias de dar consejo solo cuando alguien lo

pida.

Estate al dia.
Si se establece la conexién, ésta deberia profundizar, a través del intercambio de ideas y de

reuniones personales. Se han de mantener los contactos.
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ACTIVIDAD 3.6.3

4

Ejercicio: Revisa los puntos basicos.

Determinar los objetivos:

Escribe lo que esperas de tus contactos en tu red de trabajo.

¢Qué pretendes conseguir con estos contactos?

Define tus objetivos para tu red de trabajo y escribelos.

Orden en lugar de muchedumbre:

Revisa tu red de trabajo.

Escribe las personas que pertenezcan a ella.

¢Quién estd perdiendo?

Primero da, luego recibe:

Asegurate de lo que tienes para ofrecer. Escribelo.

Estate al dia:

Comprueba los contactos que deberias renovar y mantener. Escribelos.
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#io

Ahora nos gustaria invitarte a debatir los hallazgos y experiencias con otros job brokers. Las

siguientes cuestiones pueden ayudarte en el debate:
Reune lo que sabes:

¢Como reclutar a los solicitantes de empleo?

éSon buenas tus redes de trabajo?

¢Como os podeis ayudar?

Junta todo lo que elaboraste y organiza una cooperacién futura cuando sea posible.
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3.7 Conclusion

El propdsito de este médulo para el job broker ha sido cémo trabajar con los solicitantes de

empleo. Este mddulo cubre, entre otros, el enfoque para el trabajo de un job broker y su auto

comprensién. Para que esto funcione, hemos introducido muchos métodos y ejercicios

apropiados. Ahora deberias tener el conocimiento basico sobre cémo trabajar de forma efectiva

con los solicitantes de empleo y cdmo puedes contruir y mantener las redes de trabajo.

Explicar el enfoque del empoderamiento —
trabajar con las fortalezas del cliente y no

con sus debilidades — conocimiento de los
métodos

Conocer las técnicas de coaching y aclarar
las funciones vy principios de la
cooperacion (elaboracion de perfiles,
evaluacién de los solicitantes de empleo,
técnicas de autoevaluacion)

Conocer las técnicas de entrevista y de
conversacion.

Conocer las habilidades especificas y las
necesidades de los diferentes grupos de
solicitantes de empleo.

Conocer la gestion de conflictos y técnicas
para disipar tensiones.

Ser capaz de animar y dar estabilidad al
cliente.

Ser capaz de autoreflexionar sobre el
trabajo.

Ser capaz de reclutar y adquirir
solicitantes de empleo.
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Ser capaz de comunicarse de forma | x X X

eficiente y de resolver conflictos (escucha
activa, conversaciones motivadoras)

Ser capaz de desarrollar un plan de accién X X | x

junto con los solicitantes de empleo.

Capacidad para hacer contactos laborales. | x | x X | x X |x |x |x
Capacidad para trabajar en equipo. X X X
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RECONOCIMIENTOS Y DESCARGO DE RESPONSABILIDAD

El apoyo de la Comision Europea para la produccion de esta publicacion no constituye un
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autor. La Comision no es responsable del uso que pueda hacerse de la informacion aqui
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Co-funded by the
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Anexos

Método: Métodos para la orientacidn profesional en general.
Tema principal: Habilidades y analisis de potencial.
Subtema: equilibrio de competencias / Comparacién de imagen de uno mismo con la imagen
externa.
Titulo: Analisis de las competencias — ¢ Qué tengo que ofrecer?
Contexto tedrico: Con frecuencia, nos centramos en eliminar nuestras debilidades es lugar de
reforzar nuestras competencias o destrezas. Sin embargo, cuando no somos completamente
capaces de algo o no nos divierte hacerlo, lo comunicamos de manera no verbal. Por tanto, es
aconsejable concentrarse mds en desarrollar nuestras fortalezas. El objetivo del siguiente
ejercicio es determinar el estado actual de las competencias, ej: buscar las fortalezas para
centrarse en el futuro.
Tipo de ejercicio: trabajo individual.
Objetivo: Identificacion de las fortalezas y de las debilidades.
Fuente: Hesse, Jurgen/ Schrader, Hans Christian: Was steckt wirklich in mir?, 2006, S. 70ff.
Descripcion:
El siguiente ejercicio se centra en la autoevaluacion de las propias competencias y destrezas.
Para cada caracteristica de la siguiente lista de destrezas, uno de los siguientes nimeros se debe
marcar con una cruz (si es necesario, se pueden anadir las caracteristicas que falten):

+3 = muy bien desarrollado

+2 = bien desarrollado

+1 = un poco mejor desarrollado que la media.

0 = desarrollado de forma mediocre, de forma discreta.

- 1 =ligeramente desarrollado.

- 2 = pobremente desarrollado.

- 3 = desarrollo muy pobre o nada desarrollado.
Después, los participantes evaluan el ejercicio con una lista y dando las puntuaciones oportunas

+3,+2,-3,y-2 en los campos correspondientes (ver la “evaluacién” adjunta).
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¢Qué conclusiones se pueden sacar de la evalaucién? ¢ Cuales son las fortalezas que se pueden
identificar? ¢Y las debilidades? En base a ello, que segmento del mercado laboral te viene a la
mente?

Duracion: 2 horas

Materiales: ficha (en el adjunto), boligrafo y papel.

Comentarios: la gente se vuelve mas consciente de sus habilidades y competencias cuando se les
pide que se examinen escribiendo sobre ellos. El ejercicio ayuda a los participantes a identificar
al menos de tres a cinco caracteristicas que sirvan como ejemplo de lo que pueden y no pueden
hacer.

Sugerencia: para obtener informacion de la imagen externa de una persona, los participantes
pueden repartir copias de las listas con las caracterisitcas en su circulo mds cercano
(preferiblemente familia y amigos) y pedirles que les evaluen honestamente. De esa manera, se
pueden compararar tanto la imagen externa como la interna.

Grupo objetivo: Todos los grupos.

Adjunto para el “analisis de las competencias: équé tengo que ofrecer?”
Equilibrio de las competencias

Caracteristicas grupo 1:

Sensibilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Habilidades para escuchar -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad para establecer contacto -3 -2 -1 0 1 2 3
Tener una mente abierta -3 -2 -1 0 1 2 3
Disposicidn a trabajar en equipo -3 -2 -1 0 1 2 3
Disponibilidad para cooperar -3 -2 -1 0 1 2 3
Adaptabilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Disponibilidad al compromiso -3 -2 -1 0 1 2 3
Diplomacia -3 -2 -1 0 1 2 3
Técnicas de negociacion -3 -2 -1 0 1 2 3
Técnicas de integracion -3 -2 -1 0 1 2 3
Poder de persuasion -3 -2 -1 0 1 2 3
Entusiasmo -3 -2 -1 0 1 2 3
Asertividad -3 -2 -1 0 1 2 3
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Capacidad para motivar -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad de expresion verbal (oral) -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad de expresion verbal (escrita) -3 -2 -1 0 1 2 3
Técnicas de retorica -3 -2 -1 0 1 2 3
Espiritu de equipo -3 -2 -1 0 1 2 3
Dsiponibilidad para adaptarse -3 -2 -1 0 1 2 3
Habilidades sociales -3 -2 -1 0 1 2 3
Habilidades comunicativas -3 -2 -1 0 1 2 3
Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 2:

Determinacion -3 -2 -1 0 1 2 3
Conocimiento de si mismo -3 -2 -1 0 1 2 3
Responsabilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Espiritu critico -3 -2 -1 0 1 2 3
Auto control -3 -2 -1 0 1 2 3
Fiabilidad 3| -2-1]o0 1 2 3
Tolerancia -3 -2 -1 0 1 2 3
Intrepidez -3 -2 -1 0 1 2 3
IR ERE
Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 3:

Tolerancia al riesgo -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad decisoria -3 -2 -1 0 1 2 3
Disposicidn para la seguridad -3 -2 -1 0 1 2 3
Disposicion para delegar -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad para delegar -3 -2 -1 0 1 2 3
Resiliencia -3 -2 -1 0 1 2 3
Tolerancia al estrés -3 -2 -1 0 1 2 3
Entusiasmo por la vida -3 -2 -1 0 1 2 3
Flexibilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Representacion de activos -3 -2 -1 0 1 2 3
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Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 4:

Apoyo en la motivacion del trabajo -3 -2 -1 0 1 2 3
Tener empuje -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad de liderazgo / motivacion -3 -2 -1 0 1 2 3
Iniciativa -3 -2 -1 0 1 2 3
Autonomia -3 -2 -1 0 1 2 3
Perseverancia -3 -2 -1 0 1 2 3
Auto-confianza -3 -2 -1 0 1 2 3
Ambicion -3 -2 -1 0 1 2 3
Sentido del propdsito -3 -2 -1 0 1 2 3
Tenacidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Tolerancia a la frustracién -3 -2 -1 0 1 2 3
Orientado a los logros -3 -2 -1 0 1 2 3
Energia -3 -2 -1 0 1 2 3
Vitalidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Compromiso -3 -2 -1 0 1 2 3
Idealismo -3 -2 -1 0 1 2 3
(I:)ci;r:;;\;t;:idad a identificarse con la 3 D) 1 0 1 ) 3
Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 5:

Autonomia -3 -2 -1 0 1 2 3
Confianza en uno mismo -3 -2 -1 0 1 2 3
Sentido de la responsabilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Independencia -3 -2 -1 0 1 2 3
Fiabilidad -3 -2 -1 0 1 2 3
Auto disciplina -3 -2 -1 0 1 2 3
Tolerancia al estrés -3 -2 -1 0 1 2 3
Resistencia -3 -2 -1 0 1 2 3
Resiliencia -3 -2 -1 0 1 2 3
Paciencia -3 -2 -1 0 1 2 3
Sentido del deber -3 -2 -1 0 1 2 3
Lealtad -3 -2 -1 0 1 2 3
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Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 6:

Pensamiento analitico -3 -2 -1 0 1 2 3
Planificacion conceptual -3 -2 -1 0 1 2 3
Enfoque sistematico -3 -2 -1 0 1 2 3
Pensamiento combinado -3 -2 -1 0 1 2 3
Organizacion del trabajo eficiente -3 -2 -1 0 1 2 3
Capacidad decisoria -3 -2 -1 0 1 2 3
Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Caracteristicas del grupo 7:

Ser consciente de los costes / beneficios. -3 -2 -1 0 1 2 3
Tener espiritu emprendedor. -3 -2 -1 0 1 2 3
3:5:::;;1:! trabajo de forma 3 D) 1 0 1 ) 3
Capacidad para definir objetivos. -3 -2 -1 0 1 2 3
Eficiencia del trabajo. -3 -2 -1 0 1 2 3
Materialismo saludable. -3 -2 -1 0 1 2 3
Aptitud fisica -3 -2 -1 0 1 2 3
Bienestar fisico -3 -2 -1 0 1 2 3
Estado mental -3 -2 -1 0 1 2 3
Autoregulacion -3 -2 -1 0 1 2 3

Fuente: Hesse, Jiirgen & Schrader, Hans Christian, 2006.

Evaluacion

Caracteristicas del grupo 1 (personalidad, técnicas sociales y de comunicacion):

Caracteristicas del grupo 2 (autonomia):
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Caracteristicas del grupo 3 (comportamiento relacionado con la capacidad de decisiéon):

Caracteristicas del grupo 4 (estar motivado para el rendimiento):

Caracteristicas del grupo 5 (autocontrol y energia):

Caracteristicas del grupo 6 (actuacion y pensamiento sistematico orientado hacia los
objetivos):
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Caracteristicas del grupo 7 (caracteristicas genrales esenciales):

Titulo: El camino educacional

Contexto tedrico: vivir la vida de cada uno significa tomar decisiones. La decisién que te toma
entre varias opciones, dependiendo de las circunstancias del contexto asi como de las normas
sociales, puede tener resultados diferentes. Sin embargo, no siempre somos conscientes de las
consecuencias de una decisidon cuando la tomamos. Estos resultados pueden ser mas inciertos
cuando las consecuencias de haber tomado una decisién no se sienten en el futuro cercano (por
ejemplo la eleccion de un colegio). Reflexionar sobre el propio camino vocacional y educacional
y las decisiones que se han tomado significa ser consciente de las consecuencias que las
acciones de uno tienen. En base a eso, podemos planear nuestra vida de forma independiente y
proactiva.

Tipo de ejercicio: trabajo de grupo pequefio e individual, debate grupal.

Objetivo: comprender los temas recurrentes de la vida, reflexionar sobre el camino vocacional y
educacional que se ha tenido.

Fuente: Donders, P.: Kreative Lebensplanung. Entdecke deine Berufung. Entwickle dein Potential
- beruflich und privat, Asslar: Gerth Medien GmbH 1997, S. 47 ff.

Descripcion:

Fase individual: El formador pide a los participantes que dividan la hoja en 4 columnas. La

III

primera columna tiene el titulo de “camino vocacional /educacional”, el segundo se titula
s o . o ‘. .
Técnicas de motivacion (para utilizar/para adquirir)”, el tercero “circunstancias para la

motivacion “y el Ultimo “Experiencia adquirida“. Ahora, los participantes hacen una lista con las
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diferentes etapas de su camino educativo y profesional y apuntan las competencias y
capacidades que les han motivado en las etapas respectivas, asi como las técnicas especializadas
y el conocimiento que han adquirido.

Fase con un grupo pequeio (2-3 participantes): Ahora los participantes forman pequefios grupos
y reflexionan sobre los resultados de los conocimientos de las etapas educativas / vocacionales y
sus circunstancias.

Debate grupal: Por ultimo, los pequefios grupos ilustran sus resultados en una pizara y los
presentan al resto de compafieros. Despues de que cada grupo haya presentado sus ideas, los
participantes debaten sobre las estrategias generales que se pueden establecer.

Duracion: 2-3 horas

Materiales: Boligrafo y papel.

Comentarios: Cuando tomamos una decisién sobre nuestros estudios o el trabajo, normalmente
no somos conscientes de las ventajas y desventajas de esa decisién. Reflexionar sobre el camino
vocacional y educacional ayuda a entender los temas habituales de la vida de una persona.
Conocer nuestro pasado es un prerrequisito esencial para aceptar el presente y planificar
nuestro futuro de manera auténoma.

Grupo objetivo: todos los grupos.

Método: Método de orientacidn vocacional para la generacién mds mayor.

Tema principal: Orientacidn, determinar el estado actual de cada uno, replanteamiento,
activacién y motivacion.

Titulo: establecimiento de objetivos, objetivos, revision de objetivos.

Contexto tedrico: En épocas de desempleo o reorientacion laboral, resulta crucial establecer
unos objetivos precisos: ¢ Qué quiero alcanzar? ¢Qué posibilidades tengo? ¢ Que deberia hacer
exactamente?, etc. Los objetivos deberian ser realistas, factibles, precisos, con plazoy
atractivos.

Tipo de ejercicio: trabajo individual, por parejas y debate en grupo.

Objetivo: Definir y establecer objetivos individuales, analizar su factibilidad, determinar unos
pasos precisos para su imlemntacién y crear compromiso con uno mismo.

Fuente: método comun, basado en las técnicas de preguntas sistematicas y en las ideas sobre la
definicidn de objetivos.
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Descripcidn: todo el grupo decide un marco de referencia colectivo, por ejemplo, todos los
participantes centran sus objetivos laborales en el marco colectivo XY. Primero, cada
participante completa la primera pdagina de la hoja de trabajo (“Normas para el trabajo
individual”, en el adjunto) de forma personal y define sus objetivos. Luego, los participantes se
ponen por parejas y justifican sus objetivos mediante entrevistas reciprocas (“Normas para la
entrevista”, en el adjunto). Despues de 20 minutos, los participantes intercambian los papeles:
el que ha sido entrevistado se convierte en entrevistador y viceversa.

Duracion: 1 hora 25 minutos
Materiales: Copias de las fichas adjuntas con las preguntas clave.

Grupo destinatario: gente mayor, gente que se encuentra en una reorientacion laboral, gente
desempleada.

Documento(s): Abajo
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Documento adjunto para “Establecer objetivos — Objetivos — Revision de objetivos”

Normas para el trabajo individual

Mi objetivo para hasta

Explica en detalle: ¢ Qué quieres exactamente? Sugerencia: Imagina que has alcanzado tu
objetivo. ¢Qué ha cambiado en tu situacién actual?

Divide tu objetivo estratégico en sub-objetivos y establece unos plazos para ellos. ¢ Cuando vas a
llevar a cabo cada paso?

Planifica tus recursos: ¢ Cuanta confianza tienes para alcanzar tu objetivo? ¢Qué te haria incluso
mas optimista? ¢Qué o quién podia ser de ayuda?

Normas para la entrevista

Haced las siguientes preguntas:

Describe tu éxito: imagina que has lacanzado tu objetivo / respondido la pregunta / solucionado
el problema. ¢Ha cambiado algo tu nueva situacion respecto la anterior? ¢ Cdmo sabes que has
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alcanzado tu objetivo? ¢Qué mas te muestra que has solucionado el problema? ¢Quién va a
notar que se ha alcanzado el objetivo?

En caso de una descripcidn negativa: ¢ Cudles son los desafios que te impiden alcanzar tu
objetivo? ¢Qué pasos puedes dar para cumplirlos? ¢Qué o quién puede apoyarte en hacerlo?

Describe tus recursos: ¢Qué recursos (fuerzas, capacidades, cosas y personas) tienes que pueden
ayudarte a alcanzar tu objetivo? ¢ Qué mas? ¢ Quién mads podria ayudarte?
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Describe el camino para alcanzar tu objetivo. ¢ Cudles son los pasos mas importantes y los sub-
objetivos? ¢ Hay algun paso factible, pequeiio y preciso que puedas dar hasta el préoximo lunes y
gue te ayude a estar un poco mas cerca de tu objetivo? équién va a notar la diferencia y cdmo?
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