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IA RECERCA D’OCUPACIO EN PROGRAMES
DE TREBALL AMB SUPORT

Antdnia Amengual Picornell i
Ramon Rossellé Galmés

INTRODUCCIO

Laparicié, en la década dels setanta, dels programes de Treball amb Suport
en algunes universitats dels Estats Units suposi un canvi substancial en la
concepci dels serveis d’atencid i/o rehabilitacié de les persones amb discapaci-
tats severcs. En els sistemes tradicionals d’atencid a persones amb discapacirats
severes, els servels estaven centrats inicament en la persona que requetia reha-
bilitacié. Amb I'aparicié de programes de Teeball amb Suport els serveis socials
datencié a persones amb minusvilua han d’atendre els inceressos dels empresaris
i, el més significatiu, s'han de reestructurar per poder adaprar-se a les necessirats
dels empresaris (Molinaro, 1977).

En els sisternes tradicionals d’atencié a persones amb discapacitat severa els
emptesaris hi contribueixen de manera molt efimera; en el millor dels casos
contribucixen al manteniment dels centres a través d’alguna aporracié
econdmica o, també, proparcionant algun treball perque es faci en els centres
ocupacionals  canvi d’alguna compensacié, que sol ser econdmica. En canvl, en
els programes de Treball amb Suporc fa funcié i importancia dels empresaris és
molt rellevant: Pempresari és un factor determinant en Péxic de Ia integracid.
Aquesta importincia ve donada per una doble via: en primer lloc, Pempresari ha
de donar una oportunitat a la persona amb discapacitat perqué pugui demoserar
que és capag de fer una feina productiva en una empresa del mercat obert de
treball i, en segon lloc, ha d’acceptar la persona amb discapacitat com un
membre actiu més de la seva empresa. '

La necessitat de conixer ¢l sector empresarial ha posat el marqueting en el
centre d'atencié dels programes de Treball amb Suport (Ninth Institute on
Rehabilitation Insues, 1982, Perfam 1983). El marqueting no €s simplement
vendre; cal diferenciar entres aquests dos concepres (Katrer 1975): d’'una banda,
el marqueting déna importincia als interessos i necessitats dels clients, en aquest
cas empresaris; es preocupa de detectar les necessitats dels empresaris 1 de
dissenyar un producte que les ompli. En els programes de Treball amb Suport
serd programar serveis per cobrir les necessitacs dels empresaris i, a la vegada,
mancenir relacions a llarg termini amb els empresaris per tal de realimentar-se i,
aixf, augmentar la qualitat dels serveis (Young, Rosati i Vandergoot 1986).
Mentre que «vendre» es preocupa de embolcall i de la promocié dels productes
amb I'nica preocupacié d’elevar la facturacié total, Resumint, el marqueting




efectiu és saber allo que el client vol, saber com oferir-li-ho 1 assegurar-se que allo
que rep €s el que volia. :

Per aconseguir que un empresari ofereixi un lloc de feina a una persona amb
discapacitat severa, cal un ampli conjunt d’actuacions dels programes de Trebalf
amb Suport, que han de ser programades i han d’anar guiades per metodes
propis del marqueting. Es pot argumentar que el marqueting és inapropiat en ser
el producte un ésser huma (Shafer et al. 1987). A comengaments dels noranta,
nombrosos estudis sobre les actituds dels empresaris amb els programes de
Treball amb Suport detectaren que identificaven abséncia d’un bon marqueting
com la causa més important per no contractar més treballadors minusvalids o no
utilitzar els programes de Treball amb Suporrt.

El procés de recerca de feina és un component critic, no I'iinic, en els
programes de Treball amb Suport (McLoughin 1987). Segons Bissonnette (1994)
si el nombre d’agéncies que subministren aquests programes de Treball amb
Suport continua creixent, hauran de desplegar métodes efectius per col-faborar
amb els empresaris. Diferents autors han accentuat la importincia de Vadopcid de
metodes propis del mén empresarial. Mcloughin, Garner i Callahan (1987)
emfasitzen la importancia de donar, en les reunions amb el empresaris, una
imatge semblant 2 la seva; Likewise, Dileo i Langton (1993} aconscllen per a la
recerca de feina estratégies que-combinen interessos dels usuaris amb técniques de
marqueting i vendes; Kramnick (1994) defensa I'is de técniques de marqueting
com estrategia per ser efectiva la recerca de feina en programes de Treball amb
Suport. Publicacions recents sobre serveis socials als Estats Units, han comencat
a defensar I'ds de téeniques de marqueting en aquesta mena de programes
(Nietupski et al. 1992, 1993}, comenga a aparéixer una evidéncia empirica sobre
Pefectivitat de I'ds d’aquests processos en la recerca docupacié.

El proposit daquest tema és wiple. En primer lloc, mostrar com sha de
dissenyar un pla per desplegar una estrarégia de marqueting en programes de
Tieball amb Suport, que consta de les segiients fases: h '

— Definir ¢l pla de marqueting

~—— Identificar possibles sectors on desplegar els programes

- Executar el plai '

— Mantenir un canal de comunicacié dindmic amb els empresaris.

Per desplegar aquest aspectes seguirem, principalment, dues publicacions:
una de Michael §. Shafer, Wendy S. Parent i Jane M. Everson de 1987: «&/
mdrfeting en los programas de Empleo con Apoyor; i Pobra de Rechord Culp
Robinson i Valerie Broke de 1992: «Mdrketing y estrategias de desarrollo de
programas de Empleo con Apayo». ' ‘

Ln segon lfoc, ens centrarem a analitzar els distints models de contacte amb
Pempresari, «les crides en freds i «els contactes amb referénciar, Un cop analit-
vades les caracteristiques d’aquests dos models, revisarem un important estudi de
John Nietupski i els seus coldaboradors de la universitar d’Towa, publicat el
1997, on comparen Pefectivitar dels dos models i, a més, ofercixen les primeres
dades publicades sobre a quantes emprescs, de mitjana, sha de contactar per
obtenir un-lloc de feina. Acrualment, els cercadors d’ocupacié 1o tenen estn-
dards, mentre que sf en tenen a cada inddstria els seus venedors, la qual cosa
possibilita mesurar la seva efectivitat.




I. MARQUETING EN PROGRAMES DE TREBALL AMB SUPORT

1.1. Definir el pla de marqueting

En aquesta seccid tractarem el tipus d’accions a desplegar per identificar els
objectius (en la recerca de feina) i el tipus dCactivitars a desplegar durant aquesta
recerca amb la finalitar de determinar exactament els serveis que el nostre
programa ofetira als usuaris (empresaris en aquest cas), que s'han de basar en les
necessitats del mercat laboral. Els objectius i, per tant, les activitats en la recerca
de feina shan d’articular a curt, mitja i llarg termini. L

Fl pla de marqueting s'ha de dissenyar després d’haver definit els objectius
del programa. ¥ins ara només hem esmentat la necessitat de derecrar les neces-
sitats dels empresaris, perd només referit a aquesta fase, la recerca de teina;
addicionalment també shan de tenir present les necessitats 1 preferéncies dels
treballadors: (usuaris). Fls directors dels programes de Treball amb Suport, a
hora de tragar els objectius, shan de centrar en els valors i les necessitats d’em-
presaris i treballadors. El Treball amb Suport és un procés orientat als resultats 1
el més gran d’ells és que persones amb minusvilua obtinguin una feina remu-
nerada, lliurada en Pocupacié ordinaria (no protegida) i per obrenir aquest
resultats els programes de Treball amb Supore han de considerar un seguit de
variables, per exemple: -

— Poblacié a ia que es dirigeix el servei

— Perfil taboral del Preparador Laboral -

—— Sous minims acceptats

— Nivells minims d'integracié

— Nivell minim de minusvalua.

Aquests factors formaran la base per formalar els objectius dels programes.
Uns objeciius clars i perfectament articulats perqué tot el personal que hi intervé
els conegui, serviran per milorar els resultats. Un cop sThan relacionat els
objectius generals del programa, serd més bo de fer tracar els objectius de la
recerca de feina {Rechord 1 Broke 1992).

La definicid del pla de marqueting ha de ser la més clara i detallada possible;
ha d’especificar quin tipus de serveis oferird el programa i a quin col-lectin de
persones amb minusvalua es dirigeix. El pla ha de respondre a les necessitats dels
empresaris per la qual cosa, préviament, cal coneixer les seves demandes, ¢é a dir,
sha de basar en dades. El recull d’aquestes dades ha de contenir les tendéncies
dels mercats nacionals, regionals i focals. Aquestes dades també seran dtils per
seleccionar les empreses on desplegar el programa. La seleccid dels serveis que el
programa oferiri es fara després de fer els estudis i de contixer cls interessos que
hem esmentat. Cada programa de Treball amb Suport ha de determinar quins
serveis oferird als empresaris locals. Els anys d’experi¢ncia en aquesta mena de
programes han servit per confeccionar una llista de prestacions que solen ser
molt interessants per als empresaris i per la qual cosa la majoria de programes els
ofereixen als usuaris. Cada programa ha d’oferir algun dels segiienss servets:-

— Analisi del perfil laboral exigit '

— Seleccié o preseleccié del treballador

— Entrenament i suport en el Hoc de ereball
‘Seguiment a llarg termini




—- Assessorament en les adaptacions
— Control de la productivitat {dels usuaris)
— Comparacid d’estandards
— Estudis d’eficicia en I'organitzacié def treball
— Assessorament legal
Instruccié de supervisors i companys
— Informacié sobre incentius.

Un programa de Treball amb Suport, segons Culp i Broke, per aconseguir
credibilirar i reputacié en la comunitar empresarial ha d’oferir alls que havia
anunciat que oferiria i que s'evidencien per:

~— Disposar d’un programa escrit

= Disposar de pressupost per a marqueting

— Descriure de manera clara els serveis als empresaris

— Descriure ¢l rol del preparador laboral en els serveis

— Entrenament per al personal def programa

— Disposar de material per a publicitat (fulls, cartes, targeres)

— Presentacions a mitjans de comunicacié d’esdeveniments publics

— Incentius concrets.

1.2. Identificar possibles mercats

Lafortunat creixement de la implantacié dels programes de Tieball amb
Suport depén de la situaci6 financera de les empreses. Per aixd és molt important
la salut i la vitalitat de I'economia. En alguns estats d’America del Nord i a petites
zones locals on fa taxa datur és alea, les possibilitats de trobar llocs de treball pet
al programa sén molt limitades. El fracas en I'economia base d’una petita localitat
o regid ha de minvar ¢l panorama per al Treball amb Suport, Per obvi que sembli,
no podem oblidar que, perqué un empresari contracti un treballador, sigui disca-
pacitar o no, ha de tenir necessitat de contractar nova mi d’obra.

Les vies per identificar possibles empreses on presenrar els programes de
Treball amb Suport sén diverses:

A. Empreses locals amb prestigi

B. Empreses en expansié

C. Empreses que necessiten contractar nous treballadors.

A. Empreses locals amb prestigi

Uestrategia inicial dels primers programes de Treball amby Suport a Espanya
el 1991, —«Treball amb Suport» a Mallorca i «Auras a Barcelona—, es bast en
centrar-sc en companyies fortes i amb un gran prestigi entre cls empresaris amb
la finalitat de poder mostrar a altres empresaris els resultats obtinguts en aquestes
‘empreses. Els resultats no varen ser dolents per un doble motiu: actualment, set
anys després, aquestes empreses, majoritiriament, segueixen comptant amb els
treballadors contracrats fa aquests anys i, a més, en poc temps es pogué disposar
d’un llistat d’empreses amb prestigi que tenien treballadors en el mare de
programes de Treball amb Suport per poder mostrar a altres empresaris.

Les motivacions inicials d’aquestes grans empreses a Phora de contractar
treballadors amb minusvalua, no sén les que habitualment trobam en el mercat,
principalment la necessitat de contractar nova ma d’obra. Més aviat, la decisié




de collaborar amb el programa es deu, priorithriament, a col-laborar amb una
iniciativa social amb suport institucional que semblava seriosa en els seus plan-
tejaments i, a més, contribuir al manteniment de la bona imarge de I'empresa en
la societat.

En aquestes empreses és important comprovar que ¢l lloc de treball ofert és
un lloc real on el treballador pot demostrar les seves habilitats 1, 2 més; exerceix
una funcié clara en Pempresa. Shan de rebutjar els llocs de treball ardficial,
creats Unicament per un esperit de beneficéncia, perqué el trebaliador ho detec-
taria i, possiblement, no aconseguiria assolir el maxim desplegament de les scves
capacitats i, el que é més important, la continuitat en f'empresa no dependria
en cap moment de la qualitat de les feines fetes pels treballadors, sing de factors
aliens a Pactitud def treballador. '

La forma de seleccionar a aquest tipus d’empreses és mole simple: sén les
grans empreses locals que tots coneixem; les pagines grogues poden ser un
instrument per seleccionar-les d’una manera sistematica.

B. Empreses en expansio

Els programes de Treball amb Suport haurien de desplegar una investigacié
de marqueting {Martin 1986) que hauria d’incloure estudis econdmics de la
zona per coneixer la salut financera de les empreses, les que han experimentar
creixement i la taxa d’inzegraci6 en les empreses de treballadors amb minusvalua,

Disposar d’un estudisen el que es reflecteixin les empreses de la zona que
estan en expansié facilica el procés de les empreses per presencar els programes
de Treball amb Suport, el que passa és que en moltes ocasions, degur a limira-
cions pressupostaries; és dificil o impossible poder contractar professionals
perque despleguin aquests estudis. En aquest cas, el programa maceix ha dela-
borar una llista d’empreses en expansié, anant a dades editades per fes cambres
de comerc o associacions empresarials t comprovar aquestes dades en diferents
anys per contixer-ne I'evolucid. Les dades principals que por ser interessant
comprovar sén:

— Nombre de treballadors

— Beneficis nets

— Nivells de facturacié

— Cash-Flpor

C. Empreses que necessiten contractar nous treballadors

Lobjectiu és identificar empresaris que vulguin contractar treballadors, per
necessitar m d’obra nova. Per aconseguir-ho es pot anar als recursos propis del
mercat laboral, als que shi dirigeix qualsevol ciutada que vol trobar feina.
Aquests recursos, gencralment, son:

—— Anuncis classificats a periodics

— Demandes d’ocupacié a 'INEM

— Borses de treball d’associacions empresarials

— Amics, familiars, coneguts, etc. '

Dues caracteristiques de les empreses detectades per les vies esmentades son:
que vulguin contractar un treballador sense discapacitats i que vulguin ¢
- " - " rpr £
contractar-lo immediatament. Els programes de Treball amb Suport shan.d’or- ¢




ganitzar per respondre agilment a aquestes demandes. Quan un empresari
necessira contracear un trebaliador, generalment no pensa en treballadors disca-
pacitats i per aixo el programa de Treball amb Suport 'ha d’encrevisrar i
convéncer-lo que si contracta un treballador en el mate d'aquests programes,
complira amb les funcions que se i encomanin amb una productivitat i qualirar
en el trebali semblants a les que podra obtenir amb an treballador sense disca-
pacizat, A més, segons el tipus de contracte que faci, podra obtenir subvencions
i bonificacions en les quotes de la Seguretat Social. Paral-leflament, ef procés de
seleccié d'un treballador que respongui al perfil volgut per Vempresari sha de fer
al més aviat possible (analisi del lloc” de treball i seleccié del candidat) per
respondre adequadament a Jes necessitats de I'empresari.

En la seleccié feta a través dels anuncis classificats a periodics, sha de tenir
en compte que ks perfils dels treballadors coincideixin amb els de les caracte-
ristiques dels nostres usuaris. En aquesta fase inicial, la seleccié de lloc de wreball,
shan de considerar un seguit de factors:

—3Si és un lloc de treball que requereix formacié i/o experiéncia prévia.

Si es requereix titulacié que no tinguin els nostres usuaris.

~—Si ¢l lloc requereix un nivell cognitiu i de coordinacié motriu que no
l‘illgi.lil] fls NOSCres usuaris,

- Si el lloc requereix entrenament.

—Si shan de fer adapracions.

En aquest aparrat hem fer una breu analisi de les principals vies per detectar
empreses on desplegar els programés de Treball amb Suport, que no sén les
uniques: també hem de recdrrer a empreses d’amics, familiars 1 amics de les
persones que fan s del server. ' o

Com a resultar de fa seleccié d’empreses en les que es pot presentar el
programa, sha de fer un llistar de les empreses en les que ef programa es pugui
desplegar. Ein la llista han d'incloure les empreses que apareixen repetidament
en la seccid de classificats dels periddics, empreses en fase de creixement i
expansio, i les empreses que sol-liciten treballadores amb discapacitats. Aquest
listat s’ha d’actualiczar constantment. -

l. 3. Executar el pla de marqgueting

En aquesta seccié tractam la forma de presentar als empresaris que
contracten una persona amb discapacitat els serveis que oferim en el marc d’un
programa de Treball amb Suport. Les accions que s'han de desplegar tenen com
a objcctiu-aconseguir una entrevista amb les persones que prenen les decisions
en I'empresa, presentar-los els serveis del programa i, al mateix temps, identificar
i valorar les acticuds i la predisposicié dels empresaris quant a la contractacié de
treballadors discapacirats. _

Els primers programes de Treball amb Suport als Esrats Uniss, en Ia década
dels sctanta i vuitanta, igual que aqui, desenvolapaven les activitacs de Ja recerca
de feina sense que hi participas ef futur treballador, que esperava que se 1i trobas
una feina adequada 1 que li interessas. Avui les coses han canviat: els interessos
i gusts, | prfeferéncics dels usuaris es tenen en compte quan es va a la primera
entrevista i no només quan s'aconsegueix una feina, com passava abans. Fins i tot
avui, en aquests moments, estam canviant la nostra organitzacid cn la fase de




recerca de feina, donant una participacié més activa als futurs trebalfadors, espe-
cialment pel que fa a les activitats descrites anteriorment en ef punt C.- Ewmpreses
que necessiten contractar nous treballadors, de Vapartav 11, Identificar possibles
ety _ i

Tl primer pas en zquesta fase, si treballam amb el model de crides en fred,
és aconseguir una entrevista amb 'empresa préviament seleccionada. El primer
dubte que sorgeix és quina & la petsona més adequada per fer Uentrevista. Fn
principi serd la que pren les decisions en Pempreésa i com a-porma hem de
sol-licitar-la amb el director gerent o el propictari de la companyia, si €s una gran
empresa. De tota manera, el més probable és que ens derivin al departament de
personal. Si feim Ientrevista amb la persona que no pren les decisions, estam
perdent el cemps perque la informacié que arriba a la persona que decideix no
depen de nosaltres, siné d’un intermediari que, conscientmert 1 inconscient,
retalla la informacié.

La crida per telefon per sollicitar Pentrevista ha de ser brew, un o dos
minuts, i hem de ser directes en Pobjectiu: aconseguir una entrevista tot evitant
Pexcés d’informacié. En el decurs de la conversa hem de tansferir fa infor-

. macié minima per respondre a les segiients qiiestions:

— qui som

e que volem

— per que

— pera que

— quan

En el cas que Pinterlocutor ens demani informacié especifica sobre el
programa, hem d’evitar respondre per remetre’ns a la conveniéncia d’entre-
vistar-nos per tal d’informar completament del programa de Treball amb Suport
que estam fent. _

Un cop aconseguida fentrevista i abans d'iniciar la visita, hem de preparar
i comprovar tot el material necessati per fer-la:

e confeccionar una carta de presentacié _

-— preparar els fulls informarius o documents en fundes de plastic i

ordenar-los segons ordre de presentacio : :

— saber si es disposari de reproductors de mitjans audiovisuals, si nhem de

fer Gs. ‘ :

En VPentrevista hem d’anar vestits de Ta mancra com ho solen ferels
empresari i limitar la durada al temps estipulat. Uinici de enerevista & el
moment més critic —juntament amb e} final— i cal comengar per qualque
topic. Dobjectiu, en aquesta fase inicial, és atreure Tatencié de Fempresari i
predisposar-lo perqu ens atengui 1 ens escolti agentament. La primera impressio
~ que facem serd decisiva per als nostres objectius. Es tracta de crear un ambient
de confianga que faciliti 'apropament personal,

Lentrevista, en si, és la fase més laboriosa del procés: hem d’armar una bona
argumentaci6 i peraixd cal condixer bé el servei que oferim, Aquesta argumen-
tacié ha ser oberta perqué pugui adaptar-se a les caracterfstiques i necessitaes de
I'empresari que visitem. Per contixer les necessitats de I'empresari’i la seva
manera de pensar hem de treure el maxim d’informacié de 'empresari.

‘




Tanmateix, no es tracta de fer un interrogatoti, sind d’interessar-se pels seus
problemes.

Tota argumenracié ha de tenir unes caracteristiques essencials: ha de ser
clara, complera i creible. Hem d'utilitzar un llenguatge clar per a Pempresari,
hem devitar els tecnicismes propis de serveis socials i hem d"usiliczar un to de
veu i un ritme d'expressié adequat a cada empresai. Limportant no & el que
deim, siné el que entén lempresari. Uargumentacié ha de ser completa perqueé
Fempresari no i resti cap dubte quant al nostre programa de Treball amb Suport.
Per aconseguir-ho, a més, hem d’explicar les caracteristiques de les fases del
programa: cal donar la imatge d’un sistema global i ben estructurat en el que hi
intervé un equip de professionals amb Ja finalicat de respondre a les necessitars
de l'empresari en el moment que es produeixin. Perqué fa nostra exposicié sigui
creible cal fer tis de referéncies, exposar dades d’experiencies amb altres empre-
saris 1 reconéixer, també, que hi pot haver dificultats.

El nostre objectiu és presentar un conjunt de serveis de forma que Pem-
presari estigui disposat a contractar una persona amb discapacitat com a treba-
llador per a 1a seva empresa. Per aixd haurem dapel-lar a les motivacions de 'em-
presari d'acord amb els beneficis que obtindria col-laborant amb el nostre
prograima de Treball amb Suport i no només a les seves caracteristiques. Es
tracta de presentar a Pempresari ailo que obrindri amb el nostre serveis des del
punt de vista de les seves motivacions; hem d’assegurar-nos de traduir les carac-
teristiques del programa en beneficis per a l'empresari.

Abans de la fase final —el tancament de I'entrevista— hem de donar opor-
tunitat a Pempresari perqué pugui fer les objeccions que vulgui. En principi, és
millor que no siguem nosaltres qui les presenti, siné esperar que sigui I'empre-
sari qui les vegi. Les objeccions posen de manifest el seu interés per fa nostra
argumentacid, a part de permetre’ns apropar-nos a U'empresari i condixer les
seves motivacions. Hem de convertir les objeccions en els nostres millors
arguments per acabar de convencer empresari. En aquest sentit, en els manuals
sobre vendes s'especifiquen un seguit de técniques per rebatre les objeccions, tot
i que no hi ha férmules infal-libles.

- El tancament de Penurevista é el moment culminant del procés en el que
$ha d’obtenir el fruir, en aguest cas un compromis de resposta, o millor la
conerecid de qualque lloc. Si per obtenir una resposta hem d’esperar, és milior
adiar-ho i comprometre’ns nosaltres mateixos a cridar Fempresari; cls empresaris
solen tenir les seves propies preocupacions i s¢'ls pot oblidar facilment cridar-nos.

Tancam el tema de Pexecucié del pla de marqueting amb una cita de
Rechord Culp: «Quan es conjuguen un bon marqueting amb bones estrategies,
amb un temps prudent d’entrevista i amb un poc de sort, donen com a resultat
dirccte un, contracte per 2 una persona amb discapacitat, en el marc d'un
programa de Treball amb Suport.

{l. MODELS DE CONTACTE AMB ELS EMPRESARIS
I1.1. Crides en fred '

Ens referim a «crides en fred» a les situacions en les que l'empresari no
coneix el tema que se li exposara, ni té referéncies del programa de Treball amb




Suport quan es contacta amb ell per primera vegada. El conracte inicial gene-
ralment sol ser telefonic, tot i que pot ser una visita personal, per fax, per carta
o combinant-ne algunes. Lestil i les formes usades en aquests contactes venen
determinats pel volum' de Pempresa,

Tes fases en 'execucié del pla de marqueting descrits en Ja seccié anterior
corresponen a aquesta mena de contactes. Del que s'ha exposat en seccions
anteriors en volem ressaltar la importincia que té Pobtencié d’informacié sobre
I'empsesari | Pempresa en aquests primers contactes; els responsables de la recerca
de feina miraran de congixer:

— Com opera 'empresari

— Quins tipus de beneficis Ii interessen més

— Fls processos a través dels quals 'empresa pren les decisions

— Les seccions de 'empresa

— Les feines que s'hi fan

— Volum i temps dexectici6 de tasques

— Culeura del loc de weball

— Requisits de qualificacié dels trebailadors.

Basant-nos en les dades que es vagin obtenint, especialista en ocupacié ha
de reconduir lentrevista cap als punts d'interes de Fempresari.
p p

I1.2. Model de contactes amb referencies

La manera de fer en el model de contactes amb referencia és semblant al de
fes crides en fred: es fan estudis sobre empresati i el lloc de ereball, es presenten
els serveis que ofereix el programa de Treball amb Suport tal com sha descrit
anteriorment. La diferéncia rau en qué en el model de crides amb referéncics hi
ha dues fases prévies al control inicial.

Fase I

Es tracta de seleccionar persones que combinen un compromis amb cls
programes de Treball amb Suport amb unes bones relacions amb el mén empre-
sarial perque introdueixin els cescadors de feina en els cercles empresarials que
coneixen. Per seleccionar aquests «defensors» o «introductors» —que han de
creure en els programes de Treball amb Suport i, a més, tenir influéncia en
I'ambit empresarial— podem anar a membres d'associacions o clubs socials
{rotaris, etc.) que tinguin en els seus estatuts qualque funcié que faci referéncia
a I'ajuda social de collectius desfavorits; a treballadors que coneixem de les
empreses que hem de visitar; 2 membres de Ustaff de programes de Treball amb
Suport; a familiars de persones amb minusvalua i a amics o conecgues del
cercador de feina.

Fase IT

Un cop seleccionats els «introductors» o «defensors» es tracta d'involucrar-
los en el procés de recerca de feina perqué parlin amb U'empresari amb a finalitar
d'introduir-lo superficialment en cls programes de Trebalf amb Suport i, a més,
aconsegueixin una entrevista entre 'empresari i ¢l programa. El cercador de feina
ha de generar interés en Iintroductor sobre els programes de Treball amb Suport
i motivar-lo amb la finalitat de conscienciar-lo de la importincia de la seva




col-laboracid. Aquests «introductorss, un cop s’han compromas a col-laborar en
el procés de recerca d’ocupacié, també poden ser molt titils per proveir d’infor-
‘macié el cercador de feina sobre I'empresari. '

it.3. Efectivitat d’ambdds models

Per desenvolupar aquest tema anam a un estudi de John Nietupki publicat
a la revista ELSEVIER «Journal of Vocational Rehabilitation ntim. 8, 1997». Es
el primer estudi que sha fet sobre 'efectivitar d’ambdés models de recerca de
feina en programes de Treball amb Suport als Estats Units. John Nietupki
constatd que els venedors a cada inddstria tenen estandards de resultats i els
direcrors de vendes demanei als seus venedors uns resultats d’zcord amb el
nombre de conractes i entrevistes fetes. En canvi, cls direcrors dels programes de
Treball amb Suport no tenen dades amb les que poder guiar els seus cercadors
de feina. Amb aquest estudi, Nietupki intentd trobar una resposta a les segiients -
giiestions: ‘ )

1. ;Quantes empreses, de mitjana, han de ser contactades per obtenir una
resposta afirmativa sobre la possibilitac de contractar un treballador
d’'un programa de Treball amb Suport a través d’un d’aquests dos
models? ,

2. Quins resultats o quina activitat es pot esperar d’un cercador de feina? -

3. Es un model superior a un altre per obtenir liocs de feina?

Per obtenir respostes a aguestes qiiestions féu una investigacié sobre ['ds.
d’aquests métodes a 12 agencies de Treball amb Suport en el Nord de Pestat
d'llinois, durane sis mesos. Aquestes agéncies treballen amb usuaris que tenen
distints tipus de discapacitats: ‘

6 agéncies teballaven amb persones amb RM

2 amb persones amb RM i EM

1 amb persones ammb RM i TR, PER.

1 amb persones amb RM i DIS. FIS.

I amb persones amb RM, EM i DIS, FIS.

I amb persones amb EM

No entrarem en excessius aspectes metodoldgics, ja que el lector interessat
pot acudir a Pestudi publicar; només esmentar que Uestudi comprava amb actua-
clons per controlar la fiabilitat dels resultats. S donarem algunes dades sobre la
mostra amb la finalitar que es puguin saber les caracteristiques dels cercadors de
feina implicats en Pestudi i serveixi per situar correctament Pestaudi.

— Se seleccionen 20 cercadors de feina de les 12 agéncies esmentades amb
una experiencia laboral que va des dels 7 anys als 4 mesqs. La majoria,
un 65%, tenen entre 11 2 anys d’experiéncia.

-~ La majoria de les agéncies treballen en arees suburbanes de [a ciutat de
Chicago. Dues de les 12 agencies treballen sobretotr en arees rurals i
alrres dues concentren ¢l quaranta per cent dels seus serveis en aquestes
arees.

— Lz dimensié de les agéncies, quant al nombre d’usuaris, és variable: va
des dels 15, la més petita, a 600 la més gran, '




— Nou de les dotze agéncies operen en arees la situacié ccondmica de les
quals és forta, amb nombre d’ocupacions estable. Dues agéncies operen

en Arees cn les que disminueix el nombre de flocs de treballs. Una -

agincia actua en una zona de gran creixement econdmic.

— Cada cercador de feina ha tingut experiéncia directa en la recerca d’ocu-
‘pacié empranc el model de les crides en fred i el model de contactes amb
referéncia. També han coordinat seminaris sobre aquests dos models de
recerca d’ocupacid.

Resultats en el model de crides en fred

Aquestes dades ens indiquen que calen 10 entrevistes per obtenir un lloc de
feina. Observant els imits de la mostra, veim que el cercador de feina que va fer
menys entrevistes per aconseguir un Hloc de treball en va fer 3 i<l que més 43,

Resultats en el model de contactes amb veferéncies

; nisre de decls

Aqui s'obscrva que, de mitjana, un cercador de feina va fer 8 contactes amb
defensors o introductors amb els empresari, dels que se'n derivaren 4 lloc de
treball. Aixd vol dir que caldri una mitjana de 2 contactes amb els introductors
que aconseguir un lloc de treball. '

© Aquestes dades suggercixen que aquests dos models amb els que trebalien
els cercadors de feina de les 12 agéncies, son valids per obtenir ocupacions. Fn
sintesi, el nombre de contactes amb empresatis necessaris per obtenir un lloc de
feina i el percentatge de productivitat de les distintes fases del procés, és quatre
* vegades superior en el modef de contactes amb referéncics.

La resta d’aquesta seccid conté dues arees. En la primera es discutcixen
implicacions practiques d’acord amb les dades obtingudes en aques estudi.
Després, les seves limitacions 1 necessitats de futurs estudis.

Implicacions practigues

Amb aquest estudi es poden fer diversos suggeriments als cercadors de feina.

Primer: els cercadors de feina poden seguir un registre de dades per millorar
els seus resultats. Poden comparar els seus resultags amb efs d’aquest estudi, o els
seus propis resultats per perfodes, identificar irees amb relativa forga i debilitat,
i emprar aquesta informacié per millorar els resultats de les arces més febles. Els
cercadors de feina han de poder veure la manera de treure bon profic movent-se
duna fase a una altra, computant el percentatge d'estudis que derivin dels
contactes fets, les propostes d’ocupacié fruit dels estudis i els contractes produits




per les propostes d’ocupacid. Analivzant el comportament d’aquestes fases poden
sorgir idees per millorar els percentarges de productivitar dels cercadors en cada
fase de! model. ‘

Segon. Es poden usar les dades del propi treball per influir-cn ef weball de
l'agencia i millorar els resultats. Compirtine les dades amb directors, defensors,
comités consultius i aftres cercadors de feina, es facilita fa millora dels resultars
finals. :
Tercer. Les agencies poden usar les dades per determinar les estratégies més
efectives a cada cercador de feina cn particular i els de la propia agincia, Els
directors de programes poden reosganitzar les activitats de recerca de feina apro-
ficant al maxim els talents dels cercadors de feina. Per exemple, si qualct de
equip obté bons resultats en €l contacte inicial i alires obtenen mdés decisions
positives de conrractacid, es divideixen les responsabilitats d’acord amb les
aptituds i capacitats de cada cercador de feina. ‘

Implicacions en la investigacié

A la vegada que aquest estudi pilot ens evidencia Iefectivitat de les crides en

fred i dels contractes amb referéncies, en cal identificar furures necessitats:

L. Aquest estudi correspon a una area suburbana d’un sol estat i, per tant,
els nivells estandards no es poden generalitzar,

2. En aquest estudi no es controlen distings aspecres de les agéncies com
son: el tipus d’empreses contactades, estils dels cercadors, reputacié de
Pagencia, condicions economiques 1 usuaris de les agéncies. Futurs
estudis hauran de controlar una o més d’aquestes variables per anar
refinant els estindards obtinguts.

3. Tot i que el model de contacte amb referéncies és superior en dos
aspectes —el major nombre de contacres amb empresaris que calen per
obtenir un «si» i el percentatge de productivitar en cada fase— no sabem
si €s superior en altres aspectes. Investigacions furures shauran de
centrar en el temps que cal invertir en cada un dels models pet obtenir
un «si». _

4. Una altra qiiestié d’interés és si la retencié d’un oc de treball es veu
afecrada per la modalitar del contacte. '

Sumari | conclusions

El proposic d’aquest estudi era oferir una idea preliminar de }a validesa de
principis def sector de vendes en el procés de recerca de feina.

Aquest esforg inicial:

a) Ha demostrat que ambdés processos sén valids per cercar lloes de feinag

b) Ha documentat que calen 10 contactes per obtenir un «sf» en ¢l model

de crides en fred i només 2,4 en el de contacte amb referéncies;

¢) Ofereix estaindards per a la recerca de feina en els dos models estudiats.

Aquesta informacié pot ser usada per persones i agéncies per millorar els
resultats. Essent preliminar, aquest estudi ens amplia el coneixement sobre les
cstrategies en la recerca de feina i crea una plataforma per a furures investi-
gacions. b




