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Paulo
Morgado

Paulo Morgado integrou

a Capgemini Portugal em 2001,
como vice-president da Unidade
de Consultoria Estratégica.

Com mais de 12 anos

de experiéncia nessa drea, na Banca
de Investimentos

& na Industria/Distribuigao,

em cargos de direcgdo

e administragdo, Paulo Morgadc
foi senior manager da Roland
Berger, administrador

e director-geral da Yidago Melgago
& Pedras Salgadas e subdirector
do Banco Finantia. Hoje com 40
anos, casado, pai de frés filhos,

€ considerado especialista am
turnarcunds. Possui um mestrado

em Finangas pela Universidade
Catolica de Lovaina, e licenciaturas
em Direito e em Gestac

de Empresas pela Universidade
Catdlica Portuguesa.

E autor de dois fivros de negociacao,
tendo publicado recentemente

a obra "Cem Argumentos”

Folos de Paule Alexandntil




F fundamental

0 gestor ter uma visao

tecnologlca aprofundada

A recessao que se tem vindo a sentir no mundo dos negééios ditou uma
mudanca na forma de olhar para determinadas areas. Porque cada vez se
mistura mais tecnologia e gestio na vida das empresas, é impossivel que
um gestor nao tenha uma visao tecnoldgica aprofundada
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epois de dois anos mais negati-

vos, a Capgemini Portugal ini-

ciou, em Dezembro, o turna-

round. Paulo Morgado, admi-

nistrador delegado, garante que
o escritério portugués é dos mais
rentdveis da Europa. Apesar do merca-
do ser “dificil”. «S3o muitas as empre-
sas de cariz nacional com clientes cati-
vos», diz. Para continuar a crescer, as
atencdes vio ser concentradas no for-
talecimento do outsourcing e estabe-
lecimento de parcerias

Ainda se confunde empresas
de consultoria com auditoria?

Depende do nivel de sofisticagio do
cliente. Para a maior parte nio hi confu-
sdes entre o que sdo servigos de auditoria
e de consultoria. Onde é que podem
surgir confusdes? Enquanto em termos
de servigos, o conceito auditoria € mais
ou menos o de consultoria, em termos
de empresas nio o é. A Deloitte Consul-
ting é uma auditora que faz consultoria,
assim como a Price Waterhouse.

E isso ndo acaba por gerar uma
certa confusio?

Desse ponto de vista, sem ddvi-
da. Depois, hi o préprio termo audi-
toria em si. E, hoje, algumas audito-
ras fazem a chamada auditoria de sis-
temas que mais nio é que diagnoésti-
cos de informagio.

Os servigos de consultoria nao
estdo hoje muito confinados a
simples solucoes de software?

Hoje, hi muitas multinacionais que
tém solugBes de software e, em com-
plemento, apresentam servigos de
consultoria. A Cap Gemini, por exem-
plo, é uma empresa de consultoria que
tem uma solugio de software, nomea-
damente para PME.

Nao tem havido uma dimi-
nuigéo dos servigos prestados?

Em 2003, o sector desceu cerca
de 2% em termos globais. Ao nivel
da consultoria verificou-se uma des-
cida das empresas que ji nio factu-
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entrevista

ram o mesmo de outros tempos. E
um mercado que ainda continua sob
alguma pressio.

A actividade das consultoras
altera-se muito caso se esteja num
ciclo positivo ou de recessao?

Altera. Quanto mais nio seja pelos
prazos de decisio serem muito mais
alargados do que numa altura em que se
pode investir. Depende do tipo de pro-
jectos. Como aconteceu com o Euro,
com o Ano 2000. As empresas tém que
aderir a um conjunto de normas, o que
implica alteragbes em termos de siste-
mas de informagio. Isso € um dos pro-
jectos que é ciclico, na medida em que
sio impostos. Os projectos de redugio
de custos, compras, optimizagio dos
sistemas de informacio sio cada vez

mais procurados.

Uma coisa muito engracada que
ocotreu neste mercado € que, enquanto
antigamente os CEO se afastavam um
pouco do mundo da tecnologia, numa
altura em que foram obrigados a olhar
para as contas comegaram a perceber a
factura que tinham em termos in-
formaiticos (nio s6 em hardware como
em software). O que os obrigou a entrar
cada vez mais naquilo que antigamente
era uma espécie de black box. Hoje, é
também uma obrigagio das empresas
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de consultoria explicar aos CEO
porque é que determinado projecto
tem que custar certa quantia. E aquilo
que termos configurado hoje como uma
oferta, que s3o os chamados IT mana-
gers. Ou seja, a pessoa responsivel era
muito um tecnélogo. Hoje, e cada vez
mais, tem que ser um gestor. Hoje, o
responsivel pelas TI dentro das organi-
zagBes tem que assurnir esse papel de
CEO. A recess3o levou a que se olhasse
para isto com mais atengio e se incluis-
se uma visjo de gestio nas TL.

E isso obrigou a que se repen-
sassem solugdes!

E que obriga os gestores a pensar
tecnologia e os tecnélogos a ter ca-
pacidade de gestio. Cada vez se mis-
tura mais tecnologia e gestio navida
das empresas.

E um passo em frente?

Claro que sim. Em 1986 foi quan-
do surgiu, em Finangas, a teoria do Ca-
pital Asset Price Model que deu ori-
gem a uma reforma de pensar as em-
presas através do valor que dio aos ac-
cionistas. Costumo dividir os gestores
antes e depois do Capital Asset Price
Model porque moldaram uma forma
de pensar distinta. Estamos numa era
em que hi os gestores antes e depois da
tecnologia, que cada vez mais influen-
ciam a forma de desenvolver a estraté-
gia das organizagdes.

Hi dois fendmenos — o wireless ¢ o
broadband - que, quando conjugados,
vio modificar o mundo. Quando a
imagem tiver capacidade para viajar a
grande velocidade, o mundo tem que se
modificar. O que tem de ser acompan-
hado por alteragBes na estratégia das or-
ganizacdes. Quando estiver desenvolvi-
do o RFID associado a todos os objec-
tos, e a capacidade de identificagio dos
objectos em toda a parte, a vida comega
a ser um filme!

Na Alemanha, por exemplo, a Cap-
gemini desenvolveu um projecto com
um fabricante automével em que foi li-
gado ao ABS um dispositivo que avisa
quando esse ABS entra em funciona-~
mento. E emitido um sinal que & capta-
do por GPS, para a cimara municipal da
zona, a qual fica a saber que hi gelo em
determinada estrada. E envia de forma
mais parciniosa meios para a limpeza.

Hoje é impossivel um gestor nio
ter uma visio tecnoldgica aprofundada
daquilo que a tecnologia pode trazer ao
mundo dos negdcios.

Os escéndalos das auditoras le-
varam a desacreditagio do sector?

Podem ter afectado auditores que
prestam servigos de consultoria. Servi-
ram para refor¢ar as medidas de segu-
ranga em termos da fiabilidade da infor-
mag3o e para mostrar a0 mercado de ca-
pitais que nem tudo o que se diz pode
reflectir a realidade.

Profissionalizar
a gestao de parcerias

Ser percepcionado enquanto agente de mudanga das organizagbes é um
dos objectivos do Grupo. Nesse &mbito, a Capgemini decidiu profissionalizar
a gestédo de parcerias, sistematizando um conjunto de pontos fundamentais
para as organizagoes

E facil comunicar ao mercado
os servigos prestados por uma em-
presa como a Capgemini? Faz sen-
tido uma comunicagéo mais mass
market, como a adoptada por uma
Accenture, ou mais BtoB?

Uma empresa como a nossa vive
muito de uma comunicagio baseadaem

relagdes publicas, no boca-a-boca. Ca-
da vez que se recorre ao mass market
para publicitar hd um grande range de
espectadores que se desperdiga.

Outra coisa é encarar as empresas
do ponto de vista de empresas que ¢stio
cotadas e conseguir alguma notoriedade
junto do piiblico. Por vezes, vé-se algu-
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