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confidencial y esta destinada
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cualquier aspecto en particular,
debe consultar con un profesional
debidamente calificado.

Percentil: 90 %

0 Recomendado

Instrucciones

Esta guia les ofrece a los entrevistadores una serie estandar de preguntas que pueden utilizarse para evaluar
competencias importantes de los candidatos en mas detalle. Junto con las preguntas de la entrevista, encontrara
instrucciones sobre como llevar a cabo la entrevista de la mejor manera, preguntas de sondeo para ayudar a facilitar
las conversaciones y una guia de calificaciones para ayudarle a calificar cada respuesta.

Este informe es confidencial y el propdsito de su contenido es asistir en la prediccion del comportamiento laboral de
un candidato. Tenga en cuenta que los componentes de la evaluacion incluidos en este informe de solucién no son
todos de igual importancia. Algunos de los componentes son medidas generalizadas del comportamiento, mientras
gue otros poseen un enfoque Mas estrecho. Las competencias marcadas con un asterisco (*) corresponden a
medidas de comportamientos estrechos. Aunque estos comportamientos son importantes para la calificaciéon global,
no tienen tanto peso cuando se los compara con otros componentes de esta solucidn. Segun la investigacién que
realizamos, esta distribuciéon del peso de los componentes es la mejor manera de predecir el desempeno laboral. Si
desea mas informacion acerca de este informe (incluida la calificacion) o de otros productos de SHL, contacte a su
representante de cuenta.
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Preparese para la entrevista:

Para realizar una entrevista eficaz, necesita prepararse debidamente. Es importante completar lo
siguiente antes de entrevistar a un candidato:

e Familiaricese con las competencias asociadas al trabajo y elija una o dos preguntas de cada
competencia para hacérselas al entrevistado.

e Revise la solicitud o curriculum del candidato y tome nota de cualquier problema que
necesite monitorear. Algunos ejemplos de problemas potenciales son periodos de desempleo
0 permanencia en un empleo por menos de un ano.

Saludo y presentacion:

Ya estd listo para conocer al candidato. Cuando salude al candidato, preséntese y cuéntele un poco
de informacioéon general sobre usted. Explique el objetivo de la entrevista, por ejemplo: “El objetivo de
la entrevista es determinar si sus intereses y cualificaciones coinciden con las caracteristicas del
puesto”. Explique brevemente al entrevistado la estructura de la entrevista de manera que sepa qué
esperar. A continuacion le damos algunos consejos para estructurar la entrevista:

e Tome notas. Esto le facilitara evaluar a los candidatos posteriormente sin olvidar detalles
especificos.

e Digale al candidato que al final de la entrevista tendra tiempo para hacer cualquier pregunta
que desee.

e Al final de la entrevista, cuéntele al candidato sobre la empresa y el empleo especifico que
esta solicitando.

Haga preguntas en la entrevista basadas en las competencias:

Ya esta listo para empezar a hacer las preguntas. Comience con preguntas que tenga acerca de la
solicitud o curriculum del entrevistado. Haga preguntas sobre sus antecedentes laborales o cualquier
problema potencial que haya notado en el curriculum. Una vez que haya terminado esta parte, pase a
la secciéon estructurada de la entrevista y haga preguntas asociadas a las competencias para el
puesto. Interrogue al candidato para que le dé respuestas completas preguntando aspectos sobre
Situacion, Comportamiento, Resultados.

Finalice la entrevista:

Cuando haya hecho todas las preguntas, finalice la entrevista. Proporcione al candidato informacion
especifica que incluya funciones del puesto, salario, e informacion sobre la empresa. Venda el puesto
y la empresa al candidato haciendo énfasis en la idoneidad del trabajo, fuentes para la satisfaccion
laboral y oportunidad de crecimiento. Por ultimo, cierre la entrevista agradeciendo al candidato su
tiempo y dele un plazo para el proceso de la solicitud.

Califique al candidato:

El Ultimo paso es evaluar al candidato. A continuacidn, le damos algunos consejos para ayudarle a
terminar una buena evaluacion:

e Revise sus notas.

e Determine las calificaciones del candidato para cada competencia, asi como una calificacion
general utilizando las escalas de calificacion.

e Determine su recomendacion final.
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Enfoque en ventas SN -

Esta es una medida de los atributos relacionados con el éxito en los trabajos de ventas.
El enfoque en ventas cuenta con las siguientes caracteristicas: persistencia para
superar obstaculos con el fin de concretar una venta, deseo de alcanzar objetivos
agresivos y obtener resultados, y niveles altos de energia y resistencia, incluso después
de un rechazo o negativa contundentes.

D Describa una ocasién en la que tuvo un éxito particular en lograr que alguien cambiara de opinién. Por
ejemplo, lo convencié de comprar algo o de aceptar algo a lo que se oponia inicialmente o no le
interesaba.

Q Situacion: ¢Cual fue la situacion? ;Qué es lo que trataba de vender o de qué lo queria
convencer?

Q Comportamiento: ;Qué dijo o hizo exactamente para convencer a la otra persona? ;Cuanto esfuerzo le
tomo?

'D, Resultado: ¢Como resulto la experiencia?

D Cuénteme sobre la ocasiéon en que batallé mas para convencer a otra persona de una idea de usted.

D, Situaciéon: ¢Cual fue la situacion? ¢ De qué trataba de convencer a la persona?

Q Comportamiento: ¢Cémo respondié la persona? ;Qué objeciones expres6? ;Qué hizo usted para superar
sus objeciones? ;Lo logré?

Q Resultado: ¢Coémo resulto la situacion?

D Describa una ocasiéon en la que se fijé un objetivo complicado a si mismo en el trabajo.

D, Situacién: ¢Cual fue la meta? ¢ Por qué fue tan importante para usted?
Cl Comportamiento: ¢Cémo trabajé hacia la consecucién del objetivo? ; C6mo monitoreé su progreso?

D. Resultado: ¢Logro su meta?
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No tiene ni el talento ni el deseo de vender.

No establece objetivos o establece objetivos que son faciles de

o alcanzar.

Por debajo del Se desanima frente a los desafios.

promedio
o No logra superar los obstaculos o las objeciones que presentan los
clientes y se va sin ningun tipo de compromiso por parte del cliente.

Cualquier rechazo hace que deje de realizar lamadas no solicitadas y
comience a poner excusas.

Puede vender productos/servicios o ideas a los demas, pero no se
destaca en ello.

Establece objetivos de una dificultad moderada.
. Trabaja para superar desafios en la mayoria de los casos.
Promedio o Jap P Yy

Logra superar muchos obstaculos, pero puede que no concrete la
venta en cada oportunidad.

Continua con las llamadas no solicitadas frente al rechazo, pero
pierde el entusiasmo.

Disfruta completamente de vender productos, servicios o ideas a los
demas, y se destaca en ello.

o Establece objetivos desafiantes.
Por encima del Hace lo que sea necesario para superar los desafios.

promedio
o Es un experto a la hora de sortear los obstaculos que presenta el
cliente para concretar la venta.

Continua realizando llamadas no solicitadas con entusiasmo, incluso
luego del rechazo.
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Entiende a los demas* (- - ©

Este elemento mide el grado en el que el candidato observa y analiza el
comportamiento para comprender las reacciones y las perspectivas de los demas.

D Cuénteme de una situacién en la que usted cambié sus planes al considerar las opiniones de otras
personas.

{_‘1 Situacién: ¢Cuales eran sus planes originales? ¢ Por qué era importante considerar el punto de
vista de otras personas?

Q Comportamiento: ¢Qué hizo para considerar el punto de vista de otras personas? ;Cémo cambié sus
planes?

Cl Resultado: ¢Coémo se sintieron todos ante el plan modificado?

Cl Cuénteme de una ocasién en la que tuvo que pensar en una situaciéon desde la perspectiva de otra
persona.

Cl Situacién: ¢Cual fue la situacién? ¢Quién era la otra persona?
'D, Comportamiento: ¢Cémo hizo para cambiar su perspectiva?

Cl Resultado: ¢Qué sucedié después de considerar la situacién desde la perspectiva de la otra
persona?

Le resultd dificil comprender por qué se comportaba alguien de
cierta manera; no pudo ver una situacion desde la perspectiva de
otra persona.

Por debajo del
promedio

Tenia cierta idea de por qué alguien se comportaba de cierta
manera; principalmente pudo ver la situacion como todos los demas
la veian.

Promedio

Comprendid por qué se comportaba alguien de cierta manera; pudo
ver con precision la situacion desde otro punto de vista.

Por encima del
promedio
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Escucha de manera efectiva* DR <)

Este elemento mide el grado en el que el candidato escucha de manera paciente y
con atencion.

D Cuénteme de una ocasion en la que escuché a alguien sin interrumpirle.

D, Situacion: ¢Quién era la otra persona? ;Qué le decia esa persona?
'D, Comportamiento: ¢Cémo le hizo saber a la persona que estaba poniendo atencién?

'D, Resultado: ¢Como es la relacion con esa persona ahora?

D Cuénteme de una ocasidn en la que evité formular una respuesta hasta que la otra persona terminé de
pedir un consejo.

'D, Situacion: ¢Para qué pedia consejo la otra persona?

{:1 Comportamiento: ¢Cémo evité formarse su opinién hasta haber escuchado todo lo que tenia que decir la
otra persona?

{1 Resultado: £C6émo se recibié su opinién?

Expresd opiniones antes de escuchar todo lo que tenian que decir los
demas, prefirid ser quien hablara.

Por debajo del
promedio

Comenzo a ofrecer una opinidn antes de escuchar todos los datos; le

Promedio
gustaba ser quien mas hablara.

Se abstuvo de ofrecer una opinién hasta escuchar todos los datos;
disfrutd al escuchar tanto o mas que hablar.

Por encima del
promedio
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Mantiene buenas relaciones de trabajo* R )

Este elemento mide el grado en el que el candidato se esfuerza por cultivar buenas
relaciones con los demas.

D Cuénteme de una ocasidn en la que establecié una conexién con una persona con la que era dificil llevarse
bien.

'D, Situacion: ¢Cudl fue la situacion? ¢En qué sentido era dificil llevarse bien con la persona?
D, Comportamiento: ¢Qué hizo para tratar de entablar una relacién con la persona?

Q Resultado: ¢Cual fue el resultado? ¢ Logré entablar una relacién con la persona?

D Cuénteme de una ocasién en la que era importante para usted entablar una buena relacién laboral con un
colega o compafiero de trabajo.

Q Situacién: ¢Cual fue la situacién? ¢ Por qué era importante entablar la relaciéon?
'D, Comportamiento: ¢Qué hizo para mantener la relacién laboral?

Q0 Resultado: ¢En qué le beneficié la relacién?

No trataba de mejorar o mantener relaciones sdlidas con otros en el
trabajo.

Por debajo del
promedio

Mantenia relaciones sélidas con personas de su grupo cercano de
trabajo.

Promedio

Entablaba relaciones de trabajo sdlidas dentro y fuera del grupo
cercano de trabajo.

Por encima del
promedio
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Causa una impresion positiva* R 7 )

Este elemento mide el grado en que el candidato maneja su propio comportamiento
para crear una impresion positiva.

D Describa una vez en la que mostré compostura y profesionalidad al interactuar con alguien que no estaba
contento.

'D, Situacion: ¢Cudl era la situacién y con quién interactuaba?
D, Comportamiento: ¢Cémo mostré la compostura y la profesionalidad?

Cl Resultado: ¢Cual fue el resultado?

D Cuénteme sobre el mejor elogio o reconocimiento que haya recibido en el trabajo o en la escuela que
demuestre su profesionalismo.

Q Situacién: ¢Cual fue el cumplido o reconocimiento que recibié? ¢ Cual fue el logro que le llevé
a ganarse el reconocimiento?

D. Comportamiento: ¢Qué hizo para ganarse el elogio, la recompensa o el reconocimiento?

Cl Resultado: ¢Qué impacto tuvo este reconocimiento en su trabajo?

Tuvo problemas para mantener el profesionalismo en una situacion
dificil.

Por debajo del
promedio

Se desempenod de manera adecuada al verse desafiado pero podria
haberle resultado dificil mantener la compostura en una situacion
mas dificil.

Promedio

Mantuvo el profesionalismo y el aplomo, incluso en una situacién
sumamente dificil.

Por encima del
promedio
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Convence a los demas* R )

Este elemento mide el grado en que el candidato considera, adapta y aplica diferentes
estrategias a fin de convencer a los demas para que cambien su opinién o
comportamiento.

D Cuénteme la experiencia mas positiva que haya tenido al vender una idea a los demas.

D, Situacion: ¢Cual fue la situacion? ¢Qué intentaba vender?
Cl Comportamiento: ¢Qué hizo para asegurarse de ser persuasivo? ;Cémo respondié la gente?

'D, Resultado: ¢Cémo resulté la experiencia?

D Cuénteme de una ocasién en la que haya tenido que alterar su estrategia para persuadir a alguien.

D, Situacion: ¢Cual fue la situacion? ¢ Por qué necesitaba alterar su estrategia?
Q Comportamiento: ¢Cémo hizo para alterar su estrategia? ¢Cual fue el proceso?

Q Resultado: ¢Como resulto al final?

Logrd convencer de ideas o persuadir a los demas de que cambiaran
de opinién.

Por debajo del
promedio

Hizo un esfuerzo por persuadir a otros, pero carecia de seguridad o
aptitud para ello.

Promedio

Parecid disfrutar de vender productos, servicios o ideas a los demas y
lo hacia con seguridad y aptitud.

Por encima del
promedio
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Genera nuevas ideas* R ©)

Este elemento mide el grado en el que el candidato crea métodos innovadores.

D Cuénteme de una ocasion en la que utilizé6 un método creativo para resolver un problema o inconveniente.

Q Situacién: ¢Cual era el problema o inconveniente?
'D, Comportamiento: ¢Cémo generé este nuevo método?

'D, Resultado: ¢Cuales fueron los resultados de esas medidas?

D Cuénteme de una ocasidn en la que ofrecié una idea o punto de vista novedoso a un compaifiero de
trabajo o grupo.

'D, Situacion: ¢Qué le impulsé a compartir la idea?

D. Comportamiento: ¢Qué idea o punto de vista ofrecié y qué hizo que fuera novedoso?

Q Resultado: ¢Como se recibié su idea?

Por debajo del

promedio Propuso ideas obsoletas 0 métodos poco creativos.

Reconocié cuando ciertos métodos o procedimientos antiguos ya no
eran eficaces y concibié nuevas opciones.

Promedio

Compartié una perspectiva nueva y concibié facilmente estrategias y
métodos innovadores o creativos.

Por encima del
promedio
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Maneja bien la incertidumbre* Y <)

Este elemento mide el grado en que el candidato es productivo cuando las funciones
y las situaciones no estan definidas claramente.

(]

Por debajo del
promedio

Promedio

Por encima del
promedio

¢Cuando fue la Gltima vez que aprendié una nueva aptitud de la que no estaba seguro?

D, Situacién: ¢Cual fue la situacién? ¢Por qué tuvo que aprender una nueva aptitud?
Cl Comportamiento: ¢Qué hizo para aprender la nueva aptitud?

'D, Resultado: ¢Cual fue el resultado?

Cuénteme de una situacién en la que tuvo que afrontar una tarea particularmente dificil o ardua.

D, Situacioén: ¢Cual era la situacion y la tarea?
Q Comportamiento: ¢Qué hizo para salir adelante?

Q1 Resultado: ¢Cudl fue el resultado?

Le incomodaba la falta de informacién clara.

No le incomodaba la falta de informacién o que esta no fuera clara;
veia la incertidumbre desde un angulo positivo.

La incertidumbre en el lugar de trabajo le parecia emocionante; veia
oportunidades en tiempos de ambiguedad.
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Se desenvuelve muy bien bajo presion* O)

Este elemento mide el grado en que el candidato pone las cosas en perspectiva y
mantiene la calma y la concentracion cuando esta bajo presion.

(]

Por debajo del
promedio

Promedio

Por encima del
promedio

Cuénteme de una ocasién en la que trabajé con mas eficiencia estando bajo presion.

D, Situacioén: ¢Qué hizo que la situacién tuviera mucha presiéon?
'D, Comportamiento: ¢Qué hizo para soportar la presion?

'D, Resultado: ¢Cuales fueron los resultados del proyecto/asignacion?

Describa un riesgo que asumié y que no resulté como esperaba.

D, Situacion: ¢Cual fue la situacion? ;Qué le insté a asumir este riesgo? ;Cémo esperaba que
resultase la situacion?

D. Comportamiento: ¢Qué pasos dio para corregirlo?

Q1 Resultado: £Como resulté al final?

Le resultd dificil producir trabajo de calidad o tomar decisiones bajo
presion.

Mantuvo niveles de productividad en el trabajo cuando estuvo bajo
presion.

Mantuvo la productividad en el trabajo al estar bajo presion, sin
afectar la calidad del trabajo.
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Controla las emociones* ax>

Este elemento mide el grado en que el candidato mantiene las emociones negativas
bajo control.

(]

Por debajo del
promedio

Promedio

Por encima del
promedio

Cuénteme de un momento estresante en el que haya conservado la compostura cuando le pusieron un
obstaculo en su camino.

'D, Situacion: ¢Qué era lo que le causaba estrés de la situacién?
D, Comportamiento: ¢Qué medidas especificas tomé para afrontar el obstaculo o la restriccion?

Q Resultado: ¢Como le ayudé esta experiencia en otras situaciones de estrés?

Describa una ocasién en la que algo en el trabajo hizo que se sintiera frustrado.

'D, Situacion: ¢Cual fue la situacion? ;Quién o qué le hizo sentir frustracion?
D, Comportamiento: ¢Cémo abordé su trabajo en esa ocasion?

Q Resultado: ¢Cuadl fue el resultado?

No podia controlar eficazmente sus emociones en situaciones
estresantes.

Controlaba sus emociones cuando estaba estresado pero batallaba
para mantener el mismo nivel de productividad o concentracion.

Reaccionaba con tranquilidad y seguridad cuando afrontaba una
crisis; no dejaba que sus emociones afectaran la productividad o la
concentracion.
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Se esfuerza por alcanzar logros* DR <)

Este elemento mide el grado en el que el candidato establece objetivos exigentes y
hace un firme esfuerzo por cumplirlos o superarlos.

(]

Por debajo del
promedio

Promedio

Por encima del
promedio

Cuénteme de su objetivo profesional mas importante.

D, Situacién: ¢Cuando fijé esta meta? ;Por qué es tan importante para usted?
Cl Comportamiento: ¢Qué ha hecho para tratar de lograr este objetivo?

'D, Resultado: ¢Qué avances ha logrado?

Digame un ejemplo de uno de los objetivos mas dificiles que se ha fijado y cémo hizo para tratar de
lograrlo.

'D, Situacion: ¢Cual fue la situacion? ;Cual fue la meta?
D, Comportamiento: ¢Qué hizo para lograrlas?

Q Resultado: ¢Cuadl fue el resultado?

Mostré pocas sefales de motivacion para lograr el éxito; puede haber
dedicado muy poca energia o tiempo a terminar el trabajo.

Dedico el esfuerzo suficiente para lograr los objetivos.

Determind y logré objetivos dificiles y persistid con esfuerzo
adicional.
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