proautos. Depols, num espaco
delimitado, distribui estes repre-
sentantes de forma intuitiva. Nu-
ma terceira fase, eles dizem o
que sentem, que movimentos
gostariam de fazer e se sentem a
falta de alguém. De seguida, mo-
vem-se até sentirem que estdo
no sitio certo e que ja ha tranqui-
lidade no sistema.

Quando é exigida confidenciali-
dade, as pessoas podem ser subs-
tituidas por objectos, figuras,
cartbes ou até autocolantes.
Mas o objectivo final é sempre
dar ao cliente uma imagem tridi-

tem ae percorrer.

“Trata-se quase sempre de dar
ao cliente acesso a informacio
que ja sabe, mas nido sabe que
sabe”, como explica Cecilio Re-
gojo num «workshop» de divul-
gaco no Porto, perante um gru-
po diversificado de 20 pessoas,
desde responséveis de recursos
humanos de um dos maiores
grupos privados portugueses ao
director-geral de uma associa-
cao empresarial, uma professo-
ra de ioga ou uma psicoéloga.

Numa actividade desenvolvida
entre Portugal e Espanha, com

considera crescente o interesse
de empresdrios, gestores e con-
sultores pelas constelacoes.

A preparar o primeiro congres-
so internacional sobre o tema, a
decorrer em Portugal, em 2009,
Regojo refere que a procura des-
ta ferramenta reflecte o tecido
empresarial nacional: o sector
privado domina no Porto e as
empresas publicas em Lisboa

A motivacio serd sempre des-
cobrir as dinidmicas escondidas
em funcionamento nas organiza-
¢oes. “Uma andlise racional po-
de fornecer pistas e partes do

temicas dao o elo peraido”, arir-
ma Regojo, que ja formou 30
pessoas para trabalhar esta no-
va metodologia em Portugal.

Para isso, serd preciso mais do
que recorrer a uma grande
quantidade de informacao des-
critiva e a modelos complexos
no esforco de resolver proble-
mas. A prioridade é aceder de
forma directa e intuitiva a infor-
macio ndo-descritiva armazena-
da e mobilizar todos os conheci-
mentos que o utilizador possui,
seja de forma racional, cogniti-
va, intuitiva ou emocional.

cada cliente e um cliente e cada
solucdo é uma solugao para esse
caso e para esse cliente, nessa
circunstancia e nessa ocasiao”.
Mas serd sempre a mesma ferra-
menta a ajudar um cliente a per-
ceber por que razao a sua em-
presa nao cresce, por que razao
nao consegue inovar, por que
motivo um processo de fusio
nao estd a resultar ou até, a ni-
vel individual, se deve mudar de
emprego, trabalhar por conta
propria ou por conta de outrem.
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