Prof. Lic. Pablo E. Lunazzi. Psicología Institucional. 2º cuatrimestre 2009. 3
Prof. Lic. Pablo E. Lunazzi. Psicología Institucional. 2º cuatrimestre 2009. 3

INTERVENCIONES HABITUALES DEL PSICOLOGO 

DEL TRABAJO Y DE LAS ORGANIZACIONES 

Reflexionar en grupo acerca de las siguientes situaciones, caracterizar dentro de qué tipo de intervención de la psicología del Trabajo y de las Organizaciones se podrían encuadrar y cuál sería la mejor respuesta a cada una de ellas. Se debe pensar una respuesta eficiente, concreta y expresarla textualmente. 

LA EVALUACION DEL CLIMA ORGANIZACIONAL 

En una institución educativa terciaria realizan un estudio de clima organizacional y de la clase, mediante un cuestionario anónimo de 90 preguntas, que todos los integrantes contestan por escrito en hojas de respuesta. Las conclusiones se presentan desagregadas por sectores docente, jerárquico, administrativo y alumnos, en un extenso informe. En líneas generales se puede apreciar un buen clima, aunque con algunas oscilaciones en determinadas comisiones de los años superiores y en algunos docentes. Los directivos quedan muy satisfechos con el informe, y días después se comunican con Uds. para solicitar si les pueden alcanzar las hojas de respuesta, ya que quieren ver las contestaciones que dio la gente “una por una”. 

EL PROGRAMA DE ESTRES 

Un banco les solicita un programa de afrontamiento del estrés para empleados que atienden público afectado por el “corralito”. Uds. presentan un programa con los siguientes objetivos: 

· Desarrollar estrategias de atención a ese público, teniendo en cuenta sus particulares características críticas, para lograr los máximos niveles posibles de persuasión y afirmación, según sea necesario, reduciendo al mínimo las respuestas de frustración y agresión por parte de los involucrados 

· Desarrollar recursos de manejo del estrés que permitan reducir el riesgo de afecciones a la salud psicofísica, manteniendo o eventualmente incrementando la calidad de vida de los participantes. 

El curso es exitoso; los asistentes se muestran satisfechos y además se han logrado realmente los objetivos propuestos. Sin embargo, usan un amplio espacio del curso para quejarse de la Institución y manifiestan, con ejemplos concretos, que los “más grandes fabricantes de estrés” no son los clientes sino los directivos del banco. 

AGROSERVICIOS 

Agroservicios es una empresa que se dedica a la prestación de servicios, venta de agroinsumos y acopio de granos, ubicada en la ciudad de Luján sobre la ruta 7 Km. XX. Su Presidente desea replantearse los objetivos estratégicos de la Empresa y, luego de hacerlo, eventualmente reestructurar al equipo gerencial integrado por seis gerentes, porque supone que algunos no responderán a las nuevas necesidades de la empresa. Con ese fin convoca al equipo consultor de Uds. integrado por un licenciado en administración, un ingeniero agrónomo y un psicólogo. 

LA SELECCION DE VIGILADORES 

Un comisario retirado, dueño de una agencia de seguridad, los llama para que evalúen psicológicamente personal de vigilancia para boliches y bailantas. Dice que tuvieron muchos problemas con “patovicas” que enseguida se exceden en sus funciones y “empiezan a las piñas”. Agrega que el personal de vigilancia tiene que saber “chamuyar” para evitar la pelea y poder convencer al sujeto conflictivo para que salga del lugar por sí mismo, sin tener que sacarlo a los empujones ni irse a las manos. 

LA DEVOLUCION 

En una ciudad mediana de la provincia de Buenos Aires están realizando una selección masiva para una importante empresa recientemente instalada. Uds. sugirieron mantener el perfil de la búsqueda en reserva para evitar sobreactuaciones de los postulantes inspiradas en dicho perfil. Un postulante al que Uds. evaluaron como no recomendable los llama para pedirles una devolución; solicita que le informen qué aspectos del perfil no coinciden con su personalidad y cómo los puede mejorar. 

LOS SOCIOS ENFRENTADOS 

Dos socios, A y B, propietarios de una fábrica de válvulas discrepan fuertemente acerca de cómo seguir con la empresa. A quiere que continúe todo como hasta ahora, sin hacer cambios. B quiere invertir, incorporar otros socios y, a mediano plazo, instalar una planta en Brasil. A tiene la mayoría de las acciones y puede imponer sus decisiones sobre B. B decide llamar a un consultor para que los ayude a consensuar. El consultor, ante la agresividad de las discusiones, decide convocarlos a Uds. para que lo ayude. 

LA BUSQUEDA DE VENDEDORES 

Un cliente les pide una búsqueda de cinco vendedores de celulares. El gerente de RR.HH. les informa que están buscando lo siguiente: 

· Edad de 21 a 50 años, ideal alrededor de 30 

· Sexo indistinto

· Lugar de trabajo: Capital y GBA. Reporta personalmente una vez por día en Florida XXX 

· Horarios libres, excepto reunión todos los miércoles de 9 a 11 hs. 

· Altura: Mínimo varones 1, 70. Mujeres 1,60 

· Peso: Proporcionado con la altura 

· Con experiencia en venta de servicios o venta técnica, mínimo 2 años. Recibirá un curso de capacitación de la Empresa 

· No se acepta vendedores que hayan trabajado en venta de celulares en Trafic, para otro agente de telefonía celular 

Además les informa que se requieren las siguientes competencias: 

1. Impacto. Generar y mantener una buena impresión favorable en los demás mediante el aspecto físico

2. Agresividad comercial. Capacidad para soportar o provocar situaciones conflictivas sin llegar a la ruptura, asumir una actitud dominante y afrontar riesgos con el objetivo de ganar ventas

3. Receptividad comercial. Capacidad empática, de escucha de las necesidades y quejas de los clientes o potenciales clientes e inquietud por satisfacerlas

4. Cierre de la venta. Responder a las objeciones del cliente potencial y persuadirlo, en el momento oportuno, a que efectúe un pedido

5. Conocimiento del entorno. Tener conciencia de las condiciones específicas del entorno de trabajo. Dominar información actualizada sobre el mercado y la actividad.

6. Negociación. Identificación de las posiciones propia y ajena de una negociación, haciendo ofertas, intercambiando concesiones y alcanzando acuerdos ventajosos, basados por lo general en una filosofía ganar-ganar 

Uds. calcularon que los honorarios por este trabajo son de $ 15000,-

PYME AUTOPARTISTA 

Un amigo de un integrante del equipo consultor, dueño de una empresa pequeña fabricante de autopartes, solicita una consulta. El motivo es que, aunque les va bien, no saben cómo seguir, que tiene serias discusiones con su mujer e hijo acerca del tema y que su hijo “está siempre aliado con su madre”. 

