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O conceito de jogador mudou. Além dos “grandes jogadores” habituais e muito co-  Tecnologia e empre-
nhecidos do mercado, surgem hoje de forma continua pequenas empresas, nomea-  sdrios
damente nas novas tecnologias, que influenciam com algum significado o mercado.

Por outro lado assiste-se a grandes concentracées de empresas quer pela aquisi¢do

quer pela associagdo, permitindo boas condi¢oes, massa critica, para actuagdo num

mercado global.

O acesso @ informagdo estd muito facilitado hoje em dia: um jovem que tenha alta
capacidade de adquirir conhecimentos pode agora fazé-lo muito mais facilmente e

com uma maior riqueza do que no passado. Estdo por outro lado criadas boas condi-

coes para o desenvolvimento de novas carreiras, com énfase no dominio empresarial.

Os requisitos para ser empresdrio estdo facilitados, quer nos investimentos iniciais

quer em estruturas fisicas e humanas quer em custos. Podem-se agora criar grandes
jogadores com pequenas equipas, e ndo exclusivamente com grandes equipas.

A IBM depois de muitos anos consecutivos de grandes sucessos deparou-se e em  Os problemas da
meados dos anos 80 com situagdes menos favordveis que a obrigaram a profundas  IBM dos anos 80
reestruturacoes para poder ultrapassar as dificuldades que o mercado lhe apresen-
tou. Um dos problemas que sentiu, a exemplo de outras grandes empresas, foi a
dificuldade que representava o inicio do sucesso da proliferacdo dos computadores
pessoais pelas empresas. A IBM ndo liderou de inicio esta gama de produtos. Por ou-
tro lado surgiram novos jogadores como os brokers actuando no mercado dos equipa-
mentos usados e as empresas de consultadoria na venda de servicos encontfraram
um mercado de facil penetracdo. Os orcamentos das empresas para os  Sistemas de
Informacdo deixaram de ser gastos prioritariamente na aquisicdo de grandes siste-
mas, area do dominio da IBM e passaram a ser mais distribuidos. A flexibilizagao das
clausulas contratuais usada por muitos dos concorrentes da IBM também Ihes trouxe
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vantagens importantes para essas empresas fornecedoras na conquista de mercado.
A avaliagdo sobre a capacidade dos concorrentes, nomeadamente dos novos talvez
ndo tenha sido a mais apropriada, mas a convic¢do e capacidade de marketing dos
defensores IBM da politica entdo seguida, usada internamente, tornou mais dificil
uma reac¢do mais pronta da IBM a nova realidade do mercado.

Numa andlise muito genérica eu diria que esses foram alguns dos problemas

da IBM, nessa época e reflectiram-se em alguma acomodagdo e uma auto-convic¢do
muito grande, adiando as medidas que sé mais tarde foram tomadas.

Por outro lado a politica de gestdo de pessoal deixou de estar nessa altura ajustada
ds realidades do negécio

Foi notdvel e chave do sucesso a atencdo que a IBM sempre deu na seleccdo de
novos colaboradores, tendo em aten¢do o perfil do candidato & fun¢Go pretendida
mas fundamentalmente deviam apresentar elevado potencial de desenvolvimento.
Acrescendo a esta importante politica, a IBM  proporcionava uma excepcional for-
magcdo aos seus empregados, o que originava ter sempre colaboradores com muito
bom desempenho que para além do neg6cio que proporcionavam , constituiam um
excepcional laboratério para a formacGo pratica acelerada de novos colaboradores
qualificados .0 constante crescimento do nUmero de empregados permitia uma ra-
pida rentabilizacdo dos mesmos e ter sempre disponiveis uma alta capacidade de
resposta @s necessidades do mercado

A passagem de uma situacgdo de aprecidvel taxa de crescimento do nUmero de em-
pregados para reducdo significativa do seu headcount, por forca duma reestruturagdo
que se imp0os, frouxe dificuldades dificeis de ultrapassar. Foi ainda dificil a coexistén-
cia do envelhecimento natural da populacdo IBM, com a mudanca drdastica de skills
e conhecimentos necessdrios s mudancas de oferta de solu¢des com a politica do
full employment. A mudanca de cultura nGo ocorre com a celeridade pretendida, e os
resultados produzidos pelas alteracoes de politica e praticas de pessoal demoraram
um pouco a produzir frutos no mercado.

Dava-me prazer trabalhar na IBM com uma equipa de pessoas altamente quali-
ficadas, como era o grupo de pessoas que eu finha como colaboradores. Mas a
reestruturacdo trouxe problemas inesperados criando um novo cendrio de trabalho.
A saida de bons colaboradores comecou a ser uma constante por razoes diversas
sendo uma delas muito dificil de contornar. Refiro-me ao mundo de oportunidades
que o mercado de trabalho proporcionava aos bons colaboradores, concretamente a
oportunidade de se lancarem como empresdrios. Foi com pena que assisti d saida de
profissionais de eleicdo, mas foi gratificante ver o sucesso que esse mesmos colegas
tiveram na sua vida de empresdrios .

Dadas as grandes alteracoes que este mercado estd continuamente a sofrer, os gran-
des jogadores de hoje ndo s@o necessariamente os grandes jogadores de hd uma ou
duas décadas [ quem hoje ouve falar da Burroughs, Sperry , Rima ou até da Dec ) nem
serdo provavelmente os jogadores de amanha.

Temos hoje novos jogadores desconhecidos ou pouco importantes ha duas décadas
[ por exemplo Microsoft, Dell, Novabase, CPC-SI, CPC-DI) e que tém um papel impor-
tante no mercado.

Os grandes jogadores de amanhad serdo empresas que existem hoje ou que ainda
irdo ser criadas, mas que tém em comum uma importante caracteristica: sabem en-
tender, responder e influenciar o mercado e as grandes opgdes tecnoldgicas e de
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negocio. O factor decisivo que vai determinar o sucesso das empresas e d sua ca-
pacidade de sobrevivéncia e crescimento, sdo as pessoas. Os seus conhecimentos e
capacidades para resolver os desafios do mercado.

As pessoas foram sempre determinantes no futuro das empresas, mas a facilidade
de acesso & informacgdo e a velocidade da mudanc¢a do mundo actual, acentua a
dependéncia do factor humano.

As empresas hoje estdo sujeitas a uma forte erosdo: por razdes salariais, por razées
de convicgdo, por desafios de novos projectos... Talvez mais por razdes salariais do
que por qualquer outra razdo.

Dada a falta face & procura de profissionais experientes e com bons conhecimentos,
hé& empresas que oferecem condigcdes excepcionais a novos colaboradores ( principal-
mente as empresas da chamada nova economia ).

As empresas tém normalmente dificuldade em acompanhar estas ofertas e os profis-
sionais acabam por saltar de oportunidade em oportunidade para obter as melhores
condicoes.

Os profissionais que por qualquer razdo ( s vezes até familiar ) que nGo se dispo-
nham a esta constante procura de melhor oportunidade, acabam por sentir alguma
frustracdo, porque os aumentos acompanham ou cobrem com mais alguns ponfos
percentuais a inflagdo, mas nunca atingem os valores excepcionais pagos nas trans-
feréncias.

A entrada no mercado de trabalho, primeiro emprego, é normalmente feita por bai-
X0 e a evolucdo é lenta, até pela dificuldade em reconhecer um profissional de alto
potencial. A altera¢do sé ocorre quando o profissional entra na faixa de “alta’ veloci-
dade e altera o reconhecimento das suas capacidades para um patamar claramente
superior.

O ciclo de emprego /emprego tem tendéncia a ser mais curto ndo sé pelas razoes
expostas mas também pelo facto das novas tecnologias proporcionarem uma trans-
paréncia de oportunidades /ofertas a partir da divulgagdo dos Curriculum Vitae nas
bolsas de emprego da Internet e da possibilidade das empresas colocarem oportuni-
dades de emprego ou procurarem os candidatos com o perfil desejado.

Actores globais

E dificil falar globalmente. E mais facil por areas. E-me dificil fazer essa avaliacéo hoje.
Mais, poderei estar a ser injusto porque ndo estou muito dentro do desempenho que
eles tém.

Genericamente, e por sentimento apenas, diria que a IBM continua a ser um grande
jogador assim como os grandes fornecedores de hardware, software e servicos da
actualidade. Aligs, devemos fazer esta distingdo: hardware por um lado, software e
servigos por outro. Porque as empresas de servicos hoje sdo muito significativas.

Nenhuma outra aplicacdo ERP criou no mercado o impacto que o SAP conseguiu nos
Ultimos anos. Na realidade é hoje muito significativo o numero e principalmente di-
mensdo das empresas a utilizar este ERP.

Em minha opinido o sucesso do SAP estd intimamente ligado ao modelo de
comercializacdo implementado: a SAP desenvolve e os instaladores vendem e im-
plementam. Nos ERP tradicionais a casa made é também responsdvel pela venda e
instalagdo. O facto de numerosas empresas, inclusive de consultoria, se dedicarem a
implementar SAP, criou uma grande dindmica de mercado que levou ao sucesso do
SAP.

Tenho contudo, pessoalmente, algumas reservas, ndo pela qualidade do produto,
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que ndo ponho em causa, mas pela preparacdo das empresas para receber e saber
trabalhar com aquele produto assim como a sua flexibilidade face aos modelos em-
presariais nacionais

Hoje em dia h& uma série de novos jogadores associados ao SAP. O SAP representa
uma fatia de negédcio muito importante .

Portugal tem hoje um grupo muito interessante de empresas de tecnologias de infor-
macdo que tém nivel e sdo capazes de fazer negdcio a nivel local e mundial, sendo
por exemplo o caso da Altitude Software um dos exemplo mais recente.

Depois aparecem novos players, novos jogadores com produtos inovadores e uma
grande determinagdo em vencer no mercado global. Hoje hd uma proliferacdo de
empresas, o que ndo se verificava no passado, que tem por base a especializacdo
das novas tecnologias e que é extremamente benéfico quer para os fornecedores,
quer principalmente para os clientes. Ha muita escolha, naturalmente nem toda com a
qualidade e estrutura que projectos de grande envergadura necessitam, mas temos
um mercado muito activo e din@dmico, com bons profissionais.

Para vender software em nichos especificos, deixou de ser preciso ser uma empre-
sa de grande capital, tal como era preciso para se ser uma empresa por exemplo
fornecedora de hardware ou de desenvolvimento de software integrado. Quando a
componente de servicos comecou a crescer, este crescimento foi notério através dos
grandes jogadores, atingiu num curto espaco de tempo percentagens aprecidveis de
negodcio e hoje também os pequenos jogadores aparecem com forca, porque servico
representa conhecimento de tecnologia e negdcio, e este é desempenhado pelas
pessods.

Eu acredito que o nivel de especializac¢do vai fazer com que nichos de conhecimentos
venham a representar boas oportunidades para que pequenas empresas tenham
um papel a desempenhar. Os profissionais que saem das universidades, terdo boas
oportunidades de se lancarem como empresarios.

Houve de facto uma evolucdo para os servicos. Olhando para a frente, acho que se vai
desenvolver ainda mais. Acredito que o hardware terd tendéncia a ter cada vez menor
significado no volume geral de sistemas de informagdo, até porque a tecnologia é
cada vez mais barata e a capacidade instalada ndo se esgota rapidamente. A drea de
software orientada para o negdcio vai ser muito importante e vai encontrar um campo
para facil desenvolvimento, bastante maior que no passado. A drea dos servicos vai
ter um papel preponderante no negdcio...

Esses servicos estdo em diversas dreas mas muito ligados ao negécio, permitindo
criar valor acrescentado quer na defini¢do estratégica quer na actuacdo operacional.
As empresas cada vez mais v@o beneficiar quando se apoiarem nos sistemas e
tecnologias de informacdo. Ird criar-se amplo espaco para o desenvolvimento de
consultadoria.

Considero importante relacionar um investimento em TSI com os beneficios que pro-
duz no negédcio. Uma solugdo é cara ou barata em func@o do negdcio que ela pro-
porciona, ndo em funcdo do custo em si: 0 custo em si ndo é um bom indicador.
Transformar os processos das empresas, tornando-os mais simples, abrindo novas
possibilidades de estar no mercado. Criar uma outra dindmica de fazer negécio e
actuar no mercado global & hoje um objectivo relevante. Para isso, o que é preciso? E
preciso alguém que “componha”, porque ndo se trata apenas de instalar hardware ou
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software disponivel no mercado. H& muito trabalho a fazer mesmo para tirar proveito
das ferramentas tecnolégicas instaladas.

Dou-lhe um exemplo: bases de dados. Muitas sdo jG@ as empresas que conside-
ram possuir uma bases de dados, mas muitas delas ainda ndo exploram a forca de
negocio susceptivel de ser gerada. Muito hé a desenvolver nesta drea, contetdos ,
qualidade dos conteddos, consisténcia dos conteddos exploracdo em termos de “data
mining” desses conteddos.

Ha& software especifico disponivel no mercado para explorar base de dados, mas
desde o enriquecimento dos conteddos das bases de dados até & exploracdo da in-
formacao capaz de ser disponibilizada, hd um longo caminho a percorrer. Na estrutu-
ra das empresas hd lugar para um papel importante para o gestor da base de dados.
E necessario transformar a capacidade que a tecnologia proporciona de forma a que
0 homem que faz o negécio a possa utilizar convenientemente..

Houve um salto qualitativo muito grande, na utilizacdo da tecnologia de SI, através
dos servicos prestados ds empresas. Os profissionais tém que assimilar com o tempo
a utilizag@o das novas ferramentas. Como é que isso se faz ? Através duma forma-
¢Go dindmica, continua e apropriada & populagdo em causa. A comunicacdo tem de
ser simples facil e nunca macica. Esta componente tem que ser fratada por alguém
competente e com “skills” de formagdo . NGo vejo que em muitos casos esteja a ter o
cuidado que merece. Faco notar aqui que hé ja algumas empresas consultoras estdo
a fazer isso como uma mais-valia para o cliente, para se fazer notar ou diferenciar
Versus 0s seus concorrentes: “nds somos diferentes”, nés acompanhamos o desenvol-
vimento e a rentabiliza¢do das solu¢des instaladas, ministrando a formacgdo e treino
para o uso apropriado das mesmas.

Conheci algumas empresas que tém na gaveta projectos valiosos que nunca foram
implementados ou rentabilizados. Optimos diagnésticos, boas receitas mas depois
sem nenhum sucesso. Foi portanto um mau investimento, porque ndo resultaram be-
neficios. Acresce que ao mau investimento, criam uma certa expectativa de mudanga,
que ndo acontecendo impedem a ftomada de outras decisdes no mesmo sentido

O nosso pais tem, neste momento, uma oportunidade 6ptima para se salientar na drea
de desenvolvimento de Software e principalmente solu¢des de sistemas e tecnologias
de informacdo G que neste caso a matéria prima essencial sdo os recursos humanos
traduzidos em conhecimento e trabalho, dreas onde nos podemos situar ao nivel dos
melhores no mercado internacional. Aqui competird ao ensino desempenhar o princi-
pal papel, ndo apenas de formacado tedrica, mas também pratica.

Serdo muitos e n@o estou em posicdo de os poder enumerar. Mas apenas e a titulo de
exemplos o caso da solugdo adoptada no facturacGo das portagens -Via Verde -, o
caso @ anteriormente citado da empresa Altitude ou ainda solu¢ées no dominio das
novas tecnologias.

Acho que ha oportunidades nas dreas de nichos...

Ha& inclusive uma boa oportunidade para as Universidades e Ensino Técnico se
notabilizar a nivel internacional. Ha contudo alteracdes que deverdo operar-se na
metodologia do ensino. Quando se diz que os alunos saem da Universidade com “soft
skills” muito baixos e & apontado como um ponto fraco dos licenciados que procu-
ram primeiro emprego, eu pergunto: “e os professores dominam o ensino desses “soft

207

Bases de dados

Servicos T as
empresas

O sector Tl em
Portugal

Sucessos portu-
gueses

Soft skills



Ensino superior,
responsabilidades e
profissionais

Exportacdo
de quiosques
multimédia

Manuel dos Santos Carneiro

skills”? Se ndo tém, como é que os alunos os vao aprender?”. H& aqui qualquer coisa
que para mim ndo faz sentido. O importante objectivo dos docentes em transmitir
conhecimento tem de ser complementado com os skills que o mercado procura. Ha
mudancas a fazer no ensino, dotando-o de capacidades de forma a complementar
a formacdo que é ministrada.

Deixo aqui algumas questdes. Serd possivel fazer o reconhecimento [ porque
ndo também em termos monetdrios | para os professores que se destaquem pelo
aproveitamento da populagdo que ensinam ? Qual a formagdo continua dada aos
professores ? Deverdo os alunos continuar a seleccionar os cursos independentemen-
te do conhecimento prévio das suas maiores aptiddes? O que se estd a fazer para se
aproximar a Universidade do mundo do trabalho é suficiente ? Como se poderd fazer
passar alguma vivéncia empresarial e um contacto com lideres em gestdo e empre-
sdrios ? Os modelos, por exemplo das Universidades de Harvard e MIT ndo serdo
possiveis de implementar em Portugal ?

E porque é que ndo os femos?

Acredito que seriam uma solugdo. Terd que haver a determinagdo e vontade nomea-
damente governamental para a construir e dotd-la dos meios necessarios . O essen-
cial, expresso em recursos humanos, certamente que os encontraremos. Dentro dos
sectores de actividade em que Portugal pode ter papel importante o ensino apresen-
ta-se-me como vidvel

Na minha vivéncia, enquanto trabalhei numa multinacional, sempre constatei que os
técnicos portugueses, apresentavam éptimas capacidades situando-se ao melhor ni-
vel internacional e com uma capacidade de frabalho que os impunham no topo da
escala. Hoje assisto ao entusiasmo e sucesso que rapidamente atingem os jovens
que trabalham nas novas tecnologias sem que sejam criadas condigdes excepcionais
para o seu lancamento no mundo do trabalho. E 6bvio que se houver boa orienta¢do
para os jovens em formacdo os resultados positivos deverdo aparecer.

A competitividades das empresas portuguesas pode ser boa, dependerd do
enquadramento que for encontrado

A Imediata & um bom exemplo duma empresa que se desenvolveu rapidamente
na drea das novas tecnologias apoiando muitas das suas solugoes em quiosques
multimédia, desenvolvendo interessantes projectos nacionais, acabando por encon-
trar nos Estados Unidos um bom mercado para onde tem exportado levado ndmero
de quiosques produzidos em Portugal. Foi dificil de inicio encontrar metalUrgicas ca-
pazes de produzirem quiosques com a qualidade exigida, mas a determinacdo de
encontrar solucdo foi finalmente bem sucedida, respondendo & exigéncia conhecida
do mercado americano.

Exportamos sé hardware e também com o software. Se estamos a ter sucesso neste
nicho de negécio, certamente que outros nichos de negécio podem representar boas
oportunidades para as nossas exportagoes

O factor competitivo? Primeiro tivemos a oportunidade de termos em Portugal um
cliente dificil e grande, como é a Caixa Geral de Depésitos, o que nos colocou um
nivel de responsabilizacdo muito forte. No valor acrescentado preponderou a boa
capacidade técnica, experiéncia de negdcio, aplicagdo da tecnologia ao negécio,
a experiéncia na gestdo de grandes projectos e investiga¢do e desenvolvimento. O
que nos diferenciou aqui, foi que nés procuramos uma solu¢do na qual tivemos um
grande trabalho em termos de investigacdo e desenvolvimento, factores competitivos
e decisivos para o sucesso.
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S6 por comodismo podemos assumir de forma sistematica a copia de produtos

Algumas empresas internacionais tém adoptado, com sucesso, a estratégia de com-
pra de empresas portuguesas para penetrarem no nosso mercado. A IBS é um exem-
plo. Beneficiou da representatividade, notoriedade e estrutura técnica que tinham
as empresas Barbedo Costa e LCA. A HP |G tinha feito o mesmo ao comprar um seu
agente.

A formacdo que a IBM me proporcionou foi decisiva quer na minha evolucdo de car-
reira e tempo de permanéncia na empresa. Nunca tinha pensado sair duma carreira
técnica e acabei por me realizar na drea comercial e de gestdo, e por outro lado,
ter recusado ao longo do tempo ofertas de trabalho com remuneragdes francamente
acima do que possuia. Para além de aceder regularmente a centros de formacdo
internacionais com regularidade tive o privilégio de poder fazer uma formacado pratica
convivendo no dia a dia com técnicos e gestores do mais alto nivel do mercado. S6
assim consequi fazer a escalada profissional com motivacdo e fazendo no mercado
amigos que ainda sdo um activo que reputo de muito importante.

Hoje estd tudo muito mais facilitado e isso € uma razdo forte para acreditar na matéria
cinzenta.

O comeércio electronico e as novas tecnologias vao revolucionar a postura e a maneira
de estar no mercado. Hoje conhecer e relacionar-se com clientes j@ ndo é o ir de porta
a porta. N@o se vai voltar mais a ter o caixeiro-viajante de mala & procura onde estd a
papelaria para vender os produtos de escritério produzidos na fdbrica. As coisas vdo-
se passar de maneira totalmente diferente: vai haver a possibilidade de colocar facil-
mente e em condi¢cdes econdmicas muito favordveis, os produtos no mercado global.
A relacdo com os clientes serd muito facilitada e muito mais eficaz com a utilizacgo
da comunicacdo via Internet e dos novos produtos fipo CRM (Customer Relationship
Management).

Vai haver boa oportunidade para o desenvolvimento da logistica, parte importante
no ciclo da execuc¢do do negécio. O aparecimento e desenvolvimento de solucdes de
SCM (Supply Chain Management) integradas com aplicagcdes de ERP [ Enterprise Re-
source Plannning ) e CRM (Customer Relationship Management) constituem a espinha
dorsal das vantagens competitivas das empresas de sucesso.

As bolsas de conteddos vao ser um ponto chave no comércio electronico. A sua orde-
nacdo, estruturacdo, fiabilidade, rapidez de acesso na pesquisa e transacdo, seguran-
¢a e facilidade e/ou comodidade na consulta sGo alguns dos atributos que vao fazer
a distingdo das empresas que irdo desempenhar papel importante no mercado das
outras que se extinguirdo ou ter@o posicdo secundaria

Veja por exemplo o caso da venda de turismo. Haverd muitas vantagens navenda de
programas de turismo com uma componente de “multimédia” muito bem estruturada.
NaGo serd so ter uma homepage, ndo serd apenas incorporar um video. Cada pessoa
deve poder procurar uma solucdo especifica. Devo por exemplo poder seleccionar
diferentes solucoes para opgdo final do meu programa tendo me considera¢do data
da viagem, fixar um limite para o custo, o que deve incluir ( refeicoes, seguros etc. ),
tempo da viagem, local, meios de transporte, objectivos principal e secunddrios, etc...
Considero de facto que neste caso hd valor acrescentado que me levard a optar por
fornecedor que me ofereca estas condicoes
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As limitagdes que refere, e que concordo, da auséncia dos recursos humanos bem
preparados suficientes para as dreas comerciais das empresas, acontece logicamen-
te também nas dreas dos sistemas de informacdo, embora neste sector as grandes
empresas invistam acima da média na valorizacdo dos seus quadros. A formacdo na
drea comercial ndo pode limitar-se a cursos teéricos. E decisivo a convivéncia com
verdadeiros especialistas para acelerar a formagdo.

Julgo que isso é um fenémeno que vai evoluir. Ha hoje uma forte tendéncia, e alguma
realidade por trés, para dizer que as empresas dedicadas aos sistemas e tecnologias
de informagdo com actuagdo também no comércio electronico e Internet sGo empre-
sas com bom potencial. Hd muito trabalho para desenvolver e vai sendo um negdcio
com boas margens de rentabilidade

As empresas de sistemas e tecnologias de informacdo podem ter um desenvolvi-
mento rd@pido, porque o volume de negdcio que as espera é de facto muito grande.
E um sector em que ha abundancia de projectos. O problema que pode afectar um
mais répido desenvolvimento passaré pelas empresas disporem de lideres de gestdo
dos projectos. Ndo bastard dispor de capacidade técnica para se concretizarem os
projectos a executar. A falta dum bom lider compromete o tempo de execucdo, retiran-
do-lhe algumas vezes potencialidades

Ha pessoas que acentuam que nunca tém tempo para pensar, porque ndo sao lide-
res. Eles sentem-se bem a fazer o que estdo a fazer e acabam por se ir acomodando
dizendo: “se tivesse tempo para pensar, pensava; mas como nao tenho tempo, faco”.
Esse ndo é um lider. Um lider tem obrigacdo de encontrar tempo para pensar.

Acho que os sistemas de informacdo vao ser responsd@veis por viragens significativas.
A assimilacdo ndo serd imediata: isto vai ter crescimentos progressivos, talvez explo-
sivos em algumas fases. N&o acredito que venhamos a esperar cinco anos para ver
uma explosa@o em alguns sectores, mas o que vai acontecer é que o impacto global
vai demorar alguns anos a fazer-se sentir. Aconteceu em tudo... na aviagdo ndo se
passou de um momento para outro para os grandes avides e os grandes espacos. Ha
aqui uma aprendizagem - possivelmente nos proximos trés a cinco anos - da utiliza-
¢do de novas ferramentas de trabalho e de comunicacdo.

Mas ha outra matéria que é ainda importante e que j@ nGo tem a ver apenas com d
componente profissional. E uma parte de ética pessoal: como é que vao evoluir as
pessoas ? Como vdo evoluir os seus valores? E o dinheiro? Hoje desprezam-se por
vezes a ética e valores morais que devem pautar a nossa actuagdo. O dominio do
homem pela maquina estd fora de questdo — nunca acreditei nisso nem quero acredi-
tar. Acredito num maior cuidado, numa utilizagdo racional da maquina. H& aqui uma
comodidade, um bem estar para as pessoas, que resulta duma correcta utilizacdo da
tecnologia. Mas se ndo for pautada pelos valores da ética e da moral, pode complicar
a nossa vivéncia . As guerras quimicas estdo bem presentes, mas ndo podem vir a
ser uma realidade - ndo faz sentido, ndo podemos destruir. Estou convicto que a mu-
danca para futuro serd feita para melhor em todos os sentidos sob pena do racional
ndo se impor

O ensino, mais uma vez, vai a ser uma alavanca especial, porque é ai que se formam
as primeiras vontades e hé ai uma responsabilidade muito grande. A comecar pela
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seleccdo dos professores e ndo apenas dos alunos ou das escolas, pela concepcao
de quem é que pode e deve ser professor. Ha-de haver valores que vao introduzir
diferencas significativas em termos de futuro.

A liberdade de movimentagdo vai ser maior, por isso poderd haver uma maior parti-
lha de experiéncias. J@ hoje acontece que um produto ndo aparece sé num pais, por
exemplo s6 nos Estados Unidos: aparece em simultdneo em fodo o mundo. Essa ten-
déncia veio tornar muito mais igual a “utilizacdo” da vida pelas pessoas. Acredito que
o ensino, por exemplo, vai ser mais homogeneizado, porque eu vou ter capacidade
para, embora com menor presenca fisica, estar aqui e estar também a assistir a uma
aula numa Universidade internacional. Isso vai dar-nos um nivel de enriquecimento
e de actualizacao muito diferente do que temos actualmente. Adicionalmente acre-
dito que possa vir a haver um maior nivelamento de camadas. Como vou ter muito
mais facilidade de acesso e com muito menor dificuldade, vai deixar de ser sé uma
camada privilegiada a ter acesso a esse conhecimento. O que nd@o significa que o
conhecimento se vai disseminar rapidamente, porque todos os movimentos culturais
sdo lentos

Acho que é um bom destino. O entusiasmo e nOmero de pequendas empresas com

sucesso por exemplo criadas na drea das novas tecnologias € um bom exemplo do
potencial que temos para explorar.
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