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EDUARDO
BEIRA
datamatic: inovação e 
modelo de negócio

A mesa redonda prevista sobre a Datamatic no âmbito da 
Engenho & Obra não se chegou a realizar, por inesperadas 
difi culdades logísticas de última hora por parte vários dos 
intervenientes previstos. No entanto reuniu-se um conjun-
to de depoimentos que documentam o caso, quer textos es-
critos para a ocasião, como entrevistas editadas com alguns 
dos protagonistas, e que se seguem.
Neste texto abordam-se três questões: porque vale a pena 
estudar este caso? Como evoluiu o seu modelo de negócio e 
qual a sua viabilidade? Quais os principais aspectos inova-
dores da empresa?

1. O caso Datamatic: contexto
O caso Datamatic passa-se no início dos anos 80, numa 
altura de grande turbulência tecnológica e de produtos 
informáticos (Beira, 2002; 2004). Duas ondas tecnológicas 
varrem o mercado nessa altura. Primeiro, a partir de me-
ados dos anos 70, a tecnologia dos minicomputadores dá 
um passo importante para a acessibilidade da tecnologia. 
Mas ainda esta onda não tinha assentada e nova onda co-
meça a varrer a arquitectura da informática, com especiais 
implicações nas aplicações para PMEs e na massifi cação da 
informática: os microcomputadores e os PCs, que acabam 
por largamente ocupar o espaço de soluções para gestão ba-
seadas em minicomputadores, à medida que as expectativas 
de ligação em rede multiposto se começam a divulgar. En-
tretanto a arquitectura das aplicações passa do batch para o 
interactivo e on-line. 
Nas caixas 1, 2 e 3 sumariam-se três casos de prospectiva 
da altura acerca do futuro da tecnologia e que podem aju-
dar a recriar o ambiente e expectativas da comunidade 
informática da época.

2. O interesse do caso
Porque é que se justifi ca ou vale a pena estudar o caso da 
Datamatic?
Apesar de tudo foi mais uma empresa de informática que 
ambicionou muito e que acabou fugazmente ao fi m de pou-
cos anos (menos de meia dúzia), tal como milhares de outras 
por esse mundo fora. E acabou pela mesma razão porque 
acabam a grande maioria das empresas: problemas fi nan-
ceiros inultrapassáveis pelos sócios ou pelo mercado. 
Isto apesar do seu carácter inovador unanimemente re-
conhecido. Mas também aqui não há grande novidade: ao 
contrário da literatura popular, a taxa de mortalidade sobre 
empresas inovadoras é terrivelmente elevada. Isto acontece 
apesar da inovação ser considerada a base do desenvolvi-
mento económico, e de empresas inovadoras serem consi-
deradas vitais para o rejuvenescimento da economia e para 
induzir a melhoria da sua competitividade, através do au-
mento da produtividade por mecanismos schumpeterianos 
de “criação destrutiva”.
Na realidade a Datamatic é um bom caso para estudar o su-
cesso e o insucesso de uma empresa inovadora na área dita 
de “alta tecnologia” e num mercado e numa sociedade em 
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A grande mudança. 
Ao nível macro a sua inserção numa época de grande trans-
formação da tecnologia informática contribui para compre-
ender os mecanismos de mercado e das empresas na adopção 
de novas tecnologias da informação numa década de transi-
ção entre a tecnologia elitista dos grandes “mainframes” dos 
anos 60/70 e a tecnologia distribuída e massifi cada das redes 
baseadas em protocolos IP e em nodos de PCs e servidores 
(eles próprios, algo como uns super-PCs especializados) que 
caracterizaram as tendências dos anos 90. Temas como a 
descoberta de novos horizontes de mercados clientes, a cria-
ção de diferentes ofertas de produtos e serviços, a concor-
rência com as grandes empresas estabelecidas interpelam a 
análise do caso. As arquitecturas e aplicações informáticas 
de sucesso da década de 90 têm muitas das suas raízes nos 
turbulentos anos 80.
Assim como apela à refl exão sobre a questão portuguesa em 
particular, numa década que hoje claramente se afi gura 
como de charneira na profunda mudança das empresas e da 
economia, no seu esforço de modernização após os dramas 
e crises do post-25 de Abril e na consolidação de um regime 
democrático cuja modernização conduziria ao passo críti-
co que foi a adesão ao espaço comunitário (então CEE, em 
1986).
Ao nível micro o caso interpela temáticas actuais da refl exão 
sobre a inovação empresarial e a gestão de empresas de base 
tecnológica: o capital humano e o ambiente empresarial, a 
importância da “legacy” (e da “não-legacy”) na inovação, 
as politicas comerciais de start-ups tecnológicos e a ten-
são entre o desenvolvimento e a comercialização de novos 
produtos, os “drivers” e motivação da procura de soluções 

1978: UM COMPUTADOR EM CASA?

Num artigo de prospectiva publicado na revista britânica “New Scientist” em Outubro 
de 1978 (*) com o título signifi cativo “Is there a computer in the house?”, discutem-
se as oportunidades que microprocessadores baratos e versáteis podem oferecer e 
os esforços das políticas públicas para tornar as tecnologias de semicondutores uma 
realidade no grande mercado. 
O ponto essencial é que esses microprocessadores baratos e versáteis poderiam ser 
usados como computadores. Mas computadores baratos: “they cost so little that already 
middle-class can aff ord to use them in their homes”.  E ainda mais: seriam sufi ciente baratos 
para que os contabilistas e a gestão não se preocupassem muito se o seu grau de utili-
zação fosse apenas médio, ou seja, não estivesse permanentemente em carga ou uso 
(como era necessário com os mainframes, dado o seu custo elevado). E a sua compra 
poderia passar despercebida mais facilmente, e ser mesmo dissimulada como compra 
de componentes electrónicos, fontes de alimentação, etc., ultrapassando a barreira 
psicológica de comprar um computador prevalecente em muitas organizações. 
E sugere-se que a tecnologia então disponível permitia antecipar um “Postulate 400” 
dentro de uma década, baseado no principio de que os protótipos em electrónica se 
tinham tornados rápidos, fáceis de construir de alterar e sujeitos à leis de preços re-
lativos decrescentes dos semicondutores: uma confi guração de computador pessoal 
por apenas £400 (na altura as poucas marcas no mercado andavam pelos £1500 a 
£2000), capaz de operar num escritório (incluindo a dactilografi a). 
A confi guração teria a capacidade de processamento de um computador mainframe de 
médio porte, um ecran grande e a cores, e facilidades de produzir facilmente cópias a 
preto e branco. Poderiam operar como uma combinação das máquinas então disponí-
veis de processamento de texto, com uma base de dados mais uma televisão a cores.
Um computador assim barato abriria novos espaços de aplicação, não só na operação 
do escritório tradicional como em especial no ensino. E antecipava-se já a substituição 
de impressoras basicamente mecânicas por impressoras baseadas em electrónica, o 
que ultrapassaria uma das barreiras importantes de custos. 

(*) Kewney, G., “Is there a computer in the house?”, New Scientist, 19 Outubro 1978, p. 196
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inovadoras ao nível das empresas no contexto da construção 
do “modelo de negócio” e do posicionamento estratégico de 
uma PME.
O caso Datamatic remete ainda para dois temas de crescen-
te actualidade: o desenvolvimento regional e o potencial da 
inovação para regiões não centrais (periféricas) e ainda a 
eterna e polémica questão das relações entre a Universidade 
e a inovação empresarial.
A análise longitudinal do caso constitui um rico ponto de 
observação sobre tecnologia e inovação empresarial nos anos 
80 em Portugal e no mundo ocidental. Seguir as suas rami-
fi cações constitui uma oportunidade de inquirição sobre os 
mecanismos da genética empresarial e das trajectórias em-
presariais que constituem o cerne da evolução da economia 
de serviços e produtos das tecnologias da informação.

3. A construção de um modelo de negócio ambicioso
A Datamatic começou por ser uma empresa vocacionada 
para fornecer soluções de software de gestão a empresas 
com pequenos sistemas Wang2200 – máquinas monoposto, 
programáveis em Basic interpretado (residente em ROM), 
anteriores aos PCs e capaz de suportar confi gurações com 
discos como periféricos de arquivo. Comercializadas em 
Portugal pela Datinfor, a sua difusão tinha um problema 
típico de todas as máquinas desse género: falta de software 
para ambientes empresariais. O promotor da Datamatic 
identifi ca a oportunidade com base no seu próprio caso de 
cliente de um Wang 2200S para o qual não tinha aplicações. 
A primeira fase, ainda informal, passa pelo desenvolvimen-
to e venda dessas aplicações de gestão (contabilidade, salá-
rios, facturação e stocks, eventualmente com o hardware).

A segunda fase começa depois da formalização da empresa, 
em 1978, cerca de ano e meio depois do início do desenvolvi-
mento de software pelo programador que viria a ser um dos 
três sócios da Datamatic – Aplicações de Informática Lda. 
O terceiro sócio seria um jovem professor da Universidade 
do Minho, recentemente instalada na região e então a co-
meçar a dar os primeiros passos na oferta (percursora em 
Portugal) de ensino universitário em informática (Carva-
lho e Amaral, 2004). Visionário e desejoso de experimen-
tar em ambiente empresarial as inovações que a tecnologia 
então suscitava no âmbito académico, haveria de moldar 
e infl uenciar (para bem e para mal) muito do processo de 
construção e evolução do modelo de negócio da empresa e 
do seu posicionamento estratégico.
Analisaremos o modelo de negócio da empresa com base em 
dois documentos internos, um de meados de 1980 e outro de 
meados de 1983. A evolução entre os dois documentos per-
mite também conhecer a visão interna da gerência da em-
presa sobre as perspectivas de negócio.

Em documento de Maio de 1980, e subscrito apenas por um 
dos sócios, o modelo de negócio aparece já mais ambicioso 
– mesmo muito mais ambicioso. Os objectivos da empresa 
são agrupados em quatro grandes grupos:
- fornecimentos de serviços de computação tipo “chave-na-mão” 
e serviço integral de informática, defi nindo mesmo o sistema 
típico a fornecer pela empresa (multiposto - 3 a 5 terminais, 
1 a 3 impressoras, 10 Mb em disco e 64K de memória, então 
uma confi guração típica de um minicomputador de peque-
no / médio porte)
- projecto e fabrico de controladores sequenciais para má-

quinas ferramentas baseados na moderna tecnologia dos 
microprocessadores
- fabrico do primeiro sistema de computação por integração de 
subsistemas de várias origens e fabrico dos respectivos interfa-
ces, armários, fontes de alimentação, ventilação, etc., prevendo-
se tal para Novembro de 1980
- venda de periféricos em regime OEM
Compreende-se que o primeiro objectivo (até aí baseado em 
sistemas minicomputadores Data General, capazes de con-
fi gurações multiposto que os Wang 2200 não suportavam) 
tenderia a ser substituído por sistemas multimarca com 
alguns contributos de integração de hardware e software 
de sistema e ligação de periféricos pela própria empresa. É 
uma grande ambição, num momento em que as arquitec-
turas fechadas dominavam o mercado e em que mesmo nos 
minicomputadores as interfaces eram de uma abertura por 
vezes muito obscura. O mercado dos periféricos não asso-
ciados a marcas de grandes fabricantes era ainda muito pre-
cário e emergente. O objectivo era claro: tentar curto cir-
cuitar os distribuidores dos grandes fabricantes ou marcas 
de computadores e conseguir uma apropriação de parte da 
sua margem através da importação directa de componentes 
a partir de fabricantes independentes. 
Mas este objectivo refl ecte também a ambição de desenvol-
ver hardware, em especial controladores electrónicos – uma 
tecnologia então emergente em Portugal. O desenvolvimen-
to de uma placa para ligação de impressoras japonesas OKI 
(de que entretanto a empresa se tinha tornado distribuidor) 
foi mesmo uma realidade conseguida. Outras tentativas fo-
ram feitas, e enquadram-se também no segundo objectivo 
– uma linha de negócio claramente distinta da informática 
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A e mais própria da electrónica industrial para máquinas e 
bens de equipamento. As expectativas de desenvolvimento 
de aplicações baseadas nos novos microprocessadores que 
aparecem no mercado na segunda metade da década de 70 
suscitam grandes esperanças. Apesar da falta de experiência 
da empresa e do mercado, com uma procura muito limita-
da, este objectivo refl ecte a ambição do sócio promotor em 
desenvolver e fabricar máquinas ferramentas e máquinas 
para injecção de plásticos, uma necessidade de outras das 
suas iniciativas empresariais.
Finalmente o ultimo objectivo refl ecte a necessidade de 
importar equipamentos de fabricantes independentes 
(periféricos: terminais, discos, impressoras, unidades 
de bandas, mas também componentes electrónicos como 
microprocessadores e mesmo alguns pequenos computa-
dores que começavam a aparecer no mercado europeu) e a 
vontade de promover a sua distribuição a nível nacional.
Objectivos ambiciosos e de grande largura de banda, envol-
vendo a integração de sistemas multimarcas e a sua venda 
“chave na mão” com soluções completas de software apli-
cativo, assim como o desenvolvimento de subsistemas de 
controlo baseados em microprocessadores para máquinas 
industriais.
Nessa altura a empresa teria cerca de 70 pessoas (60% dos 
quais recém licenciados em engenharia electrotécnica ou 
economia, sem experiência anterior) e previa 85 pessoas 
para o fi nal desse ano (1980) e projectava 145 pessoas para o 
fi nal de 1981 – uma dimensão absolutamente excepcional e 
quase irrealista para o mercado português de então. 
A nível territorial a empresa previa abrir fi liais em Lisboa, 
Espanha e Angola no ano de 1981 e mesmo na Venezuela em 

1982 (a que não seriam estranhas as relações familiares de 
um dos sócios nesse país).
Mas já nessa altura o documento reconhece sérias difi culda-
des fi nanceiras da empresa, que comprometiam inclusive o 
alargamento do âmbito de actividades da empresa a outras 
áreas emergentes da informática (redes, bases de dados, ...). 
O documento chega a atribuir às difi culdades de concessão 
de BRIs pela Direcção Geral do Comércio Externo para im-
portação directa de equipamentos o possível insucesso, por 
causas alheias à empresa, de uma experiência envolvendo alta 
tecnologia, com capitais e know how exclusivamente portugue-
ses, fora de Lisboa e do Porto, e com enormes potencialidades no 
que diz respeito à poupança de divisas. E solicita uma cota de 
importações de 50 mil contos para 1980 e 200 mil contos para 
1981.

Em documento posterior (sem data, mas certamente de me-
ados de 1983 e preparado pela gerência para apoio à procura 
de saídas para uma situação societária já muito complica-
da) identifi cam-se os três mercados que a empresa decidiu 
atacar:
- fornecimento de sistemas chave na mão
- representação e comercialização de periféricos de computado-
res
- fabrico de sistemas de automação baseados em microprocessadores
reconhecendo-se o carácter dominante do primeiro dos três 
referidos, não através da representação de uma marca estran-
geira mas através da integração de vários subsistemas (alguns 
de fabrico próprio, interfaces) debaixo da designação comercial 
DTM. 
Simultaneamente, sobretudo nos primeiros anos, houve o desen-

volvimento de um software interactivo constituindo packages 
para os  campos de actividade. 
Esta estratégia, muito comum nos Estados Unidos e na Europa 
por esta altura terá sido responsável por alguns problemas que 
a fi rma hoje em dia defronta uma vez que implicou nos primei-
ros anos um esforço enorme em pessoal altamente especializado 
para o desenvolvimento de software e da integração do hardware 
bem assim como problemas enormes de rotação de stocks devido 
à necessidade de compra em quantidade de periféricos a fi m de 
garantir preços competitivos.
Na representação e comercialização de periféricos a fi rma tam-
bém sofreu por ter sido pioneira no mercado, tendo diante de si 
um mercado que só se começou a abrir a partir dos últimos dois 
anos. Dispõe no entanto de uma gama bastante interessante de 
representadas em regime de exclusividade (Oki, Lear Siegler, 
Priam, Cipher, Satelcom).
No campo da automação foi desenvolvido um autómato 
programável para máquinas ferramentas do tipo transfer, de que 
se venderam 17 unidades, bem assim como um modelo de data 
logger para controlo de auto analisadores (Laboratórios de Aná-
lises Clínicas). Contudo esta actividade tem estado mais virada 
para o interior da fi rma com o desenvolvimento de vários tipos 
de interfaces.
A partir de 1981 prevendo-se o advento dos microsistemas no 
mercado iniciam-se diligências para assegurar uma representa-
ção em regime de exclusividade. Tal foi conseguido em 1982 sen-
do presentemente a Datamatic distribuidora exclusiva em Por-
tugal dos sistemas Televideo, uma das 10 fi rmas que os analistas 
de mercado prevêem irá sobreviver à estabilização do mesmo a 
nível mundial nos próximos anos.
O documento assinala duas importantes vantagens que esta 
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representação pode representar para a empresa:
- passar a dispor de uma gama nova de produtos baseados em 
tecnologia inovadora (micros de 8 e de 16 bits), alguns deles to-
talmente compatíveis com o IBM PC e podendo ser ligados em 
rede
- permitir compras com menores meios fi nanceiros devido ao 
abandono da política de integração de sistemas e ao menor valor 
unitário dos sistemas Televideo.
Face às difi culdades fi nanceiras, a empresa parece ter espe-
ranças em sobreviver com o fornecimento de microsistemas 
em detrimento de sistemas baseados em minicomputadores 
e com integração de componentes multimarca.
Nessa altura a empresa teria 43 pessoas (12 dos quais nos 
serviços administrativos e 8 nos serviços comerciais) e pre-
via vendas de 75 mil contos nesse ano de 1983. O documento 
caracteriza a evolução da empresa como sólida do ponto de 
vista técnico (hardware e software), mas com graves defi ciên-
cias ao nível da gestão e do marketing, resultando numa estrutu-
ra fi nanceira extremamente débil. 
Reconhece a falta de quadros experientes, em especial a 
nível intermédio (resultado da política de recrutamento 
de pessoal sem experiência prévia), a falta de uma política 
agressiva de marketing e de estruturação dos serviços co-
merciais, tendo por consequência uma estagnação das ven-
das nos anos de 1981, 82 e 83. A falta de quadros e a política de 
integração conduziram a uma política de compras catastrófi ca 
para a evolução da empresa. Embora o documento não cla-
rifi que esta afi rmação, admite-se que seja uma referência à 
necessidade de comprar os equipamentos aos distribuidores 
nacionais (DG em especial), com os quais a empresa era si-
multaneamente concorrente e com quem sempre viveu um 

1980: O PC DO FUTURO

Em 1980 o IEEE Transactions of systems, man and cyber-
netics publicava uma análise prospectiva da evolução 
tecnológica dos computadores pessoais (**). Na secção 
de software antecipava-se que a maioria dos utilizadores 
de PCs não estaria nem interessados nem habilitados 
a fazer programação. Apesar disso esperava-se que o 
Basic e o Assembler fossem a linguagem dominante da 
década de 80, embora se admitisse que o Pascal pudes-
se vir a ter algum apoio dos fabricantes de sistemas. 
E antecipava que “menu programming will be the primary 
means by which naive users will control PC´s in the 1980´s”, 
o que deveria aumentar a procura para packages de 
software fáceis de usar e promover a prosperidade da 
indústria associada.
Ao nível do software de sistemas antecipava que, à me-
dida que o custo da memória RAM diminuísse, as fun-
cionalidades de sistemas operativos como o Unix apare-
cessem progressivamente nos sistemas operativos de 
PCs.  E que tradutores (compiladores e interpretadores) 
de linguagens e algumas rotinas operativas de sistema 
em ROM resultassem em PCs que pareciam executar di-
rectamente linguagens de nível mais evoluído. 
Como se sabe as primeiras previsões confi rmaram-se. 
As segundas foram ultrapassadas pela rapidez com que 
a velocidade dos processadores aumentou e o seu cus-
to, assim como das memórias RAM, diminuiu.

(**) Hayes, J., “Technology changes in personal computers”, IEEE 
Transactions on systems, man and cybernetics, nº 8, Agosto 
1980, p. 476

clima de confl ito por difi culdades na regularização de pa-
gamentos.
O documento regista uma base instalada de 52 clientes 
de sistemas mini DTM, os quais estavam dependentes da 
Datamatic para a manutenção dos seus equipamentos e para o 
desenvolvimento e manutenção do software, devido à fi losofi a 
de fornecimentos de sistemas tipo chave na mão. Constituíam 
ainda uma carteira de clientes bastante segura tendo em vista 
ampliações de confi guração.
Regista ainda a importância da distribuição de produtos Te-
levídeo, em que se pretende basear o futuro da empresa: uma 
gama bastante completa de produtos de boa qualidade e com pre-
ços agressivos, para os quais a empresa afi rma dispor de uma 
equipe de vendas constituída por um chefe de vendas e qua-
tro vendedores para a região Norte e pretender constituir 
uma rede de agentes no país.
Para viabilizar a empresa o documento refere a necessidade 
de negociação da divida com o fornecedor de equipamentos 
DG, a venda da fi lial do Porto e a recapitalização da em-
presa.

Analisemos o posicionamento estratégico da empresa.
O modelo de negócio era sem dúvida original e pouco vul-
gar na época. A Datamatic oferecia um serviço comple-
to chave-na-mão, ou seja, fornecia o hardware (de várias 
origens, mas tipicamente baseado em processadores DG) e 
o software, instalava e apoiava, garantia a manutenção do 
hardware e do software. 
Este modelo (“turn key integrator”) era conhecido nos USA 
e mesmo na Europa, como o segundo documento clama. 
Mas com uma diferença muito importante: essas empresas 
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A operavam com volumes de hardware que lhes permitia a 
compra directa ao fabricante, logo com preços de distribui-
dor ou próximos (regimes OEM). 
O aparecimento e rápida difusão dos mini-computadores na 
década de 70, processo que escapou ao controlo dos grandes 
fabricantes instalados, viabilizou um novo nível de oferta 
de sistema multiposto, mais pequeno, mais barato, mais fá-
cil de instalar e de operar e com menores custos de manu-
tenção. Naturalmente que quando equipado com software 
adequado se tornou uma proposta atraente para PMEs, 
muita das quais pela primeira vez contemplam a viabilidade 
de instalar e operar um computador. 
A Datamatic desde o princípio orientou o seu esforço comer-
cial para as PMEs da região Norte, inicialmente mesmo com 
ênfase nas PMEs do Minho, assente no conjunto integrado 
de programas interactivos desenvolvidos para a gestão em-
presarial. Este software interactivo, com uma interface de 
menus e com ecrans e mapas parametrizáveis, integrava os 
principais módulos típicos de um sistema integrado de ges-
tão administrativa. Com processamento on-line, a simplici-
dade de operação e a sua funcionalidade era especialmente 
atractiva para PMEs – as quais tinham também uma des-
confi ança genuína relativamente aos grandes fornecedores 
de sistemas e aos seus produtos de software que raramente 
tinham uma interface “amiga” com o utilizador e obriga-
vam mesmo a frequente uso da língua inglesa para operar 
comandos.
A combinação de um minicomputador multiposto barato 
com um software moderno de gestão (interactivo, fácil de 
usar, em português, adaptado à legislação, on line, com mó-
dulos integrados) e com expectativas também de operação e 
manutenção barata constituía no fi nal da década de 70 uma 
proposta muito atraente para PMEs e mesmo sem concor-
rência na fase inicial da oferta – o que explica a muito rápi-
da formação de uma boa carteira de encomendas.
 A progressiva standardização e parametrização desse 

software aplicativo permitiria algumas economias de es-
cala que contribuiriam para uma oferta competitiva. Nessa 
altura os distribuidores de mini-computadores a operar no 
mercado simplesmente não tinham esta componente critica 
da oferta (software aplicativo de qualidade para a gestão ad-
ministrativa) e portanto tinham manifestas difi culdades em 
entrar no mercado da gestão empresarial das PMEs, apesar 
da manifesta facilidade com que penetravam nos mercados 
da informática técnica e do cálculo científi co.
Mas ter acesso a um contrato de OEM com um fabrican-
te de minicomputadores exigia uma dimensão fi nanceira e 
compromissos de volumes que uma empresa regional como 
a Datamatic não podia assegurar. Daí a permanente busca 
de fornecimentos directos junto da própria DG, depois da 
Digital (o que falhou) e fi nalmente a opção manifestamente 
de risco por processadores da Bytronics (DG-like), sempre 
na busca quase desesperada de margem e de um fornecedor 
directo.
O que há aqui de novo é que a empresa não era distribuidora 
de hardware (pelo menos de processadores) mas tinha que 
dispor de recursos para fazer o apoio de hardware – ou seja, 
recursos humanos treinados e peças de substituição (para 
além de equipamentos e ferramentas de teste). A canibali-
zação de sistemas acabou por ser a alternativa à falta de um 
stock de peças de substituição adequado, os custos de apren-
dizagem interna foram muito elevados. Nessas circuns-
tâncias há que reconhecer o excelente nível que o serviço 
de manutenção de hardware, apesar das fortes limitações 
existentes, acabou por ter.
Uma situação bem ingrata: sem contrato de distribuidor di-
recta da DG, os custos de peças sobresselentes e mesmo da 
formação eram muito mais altos e não podia contar com o 
apoio do próprio fabricante em situações mais difíceis. As 
relações difíceis com o distribuidor DG em Portugal tam-
bém não ajudavam. O custo de aquisição dos processadores 
não podia também ser tão competitivo como nos distribuidores. 

1985: ARQUITECTURA DE SOFTWARE APLICATIVO 
PARA O SÉCULO XXI

As linhas previstas para o desenvolvimento de software 
baseavam-se em 3 etapas fundamentais, que torna-
riam o processo de desenvolvimento mais efi caz e 
menos dependente das tecnologias dos vendedores de 
equipamentos:
- defi nição das interfaces com os utilizadores (écrans e 
mapas)
- defi nição das bases de dados 
- defi nição operacional das transacções, incluindo as 
requisitos computacionais
Estas etapas seriam suportadas por ferramentas de 
desenvolvimento que fariam a (fácil) integração e 
documentação das várias etapas, o que eliminaria as 
incompatibilidades na troca de dados entre sistemas e 
a dependência das aplicações relativamente às idios-
sincrasias dos equipamentos periféricos. 
Mas previa-se também que a programação pelo 
utilizador fi nal e operações descentralizadas de 
desenvolvimento não viessem a ser importantes – ao 
contrário de muitas outras previsões contemporâneas. 
A gestão central de dados e o valor da informação se-
riam demasiado importantes para que as organizações 
o viessem a permitir. As aplicações fundamentais para 
o funcionamento de uma empresa seriam controladas 
a partir de um centro único da empresa.

(***) Grant, F. J., “Twenty-fi rst century software”, Datamation, 1 

Abril 1985, p. 123
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As empresas a operar no mercado ou eram os próprios fabri-
cantes de sistemas (IBM, por exemplo) ou eram distribui-
dores dos fabricantes. No caso dos minicomputadores a DG 
operava através de uma empresa em Lisboa (a Cassel Data) e 
a Digital não tinha ainda uma presença directa no mercado 
português, nem distribuidor. 

Uma empresa inovadora. 
Na linguagem dos dias de hoje, a Datamatic foi um start-up 
de base tecnológica e altamente inovadora, sob vários pontos 
de vista. Para além das questões de modelo de negócio, po-
dem-se referir vários outros pontos:
- software aplicativo de gestão interactivo, multiposto, on-
line, com uma interface baseada em menus e écrans forma-
tados, assim como mapas parametrizáveis
- desenvolvimento em Business Basic
- soluções on line de aquisição de dados em laboratórios de 
análises clínicas
- uma cultura jovem e de “empowerment” de jovens qua-
dros e de uma nova geração de engenheiros e economistas
- a ambição nacional de um operador de base regional e ge-
ografi camente excêntrica 
- a ambição de desenvolvimento de soluções de hardware e 
de electrónica digital (apesar de um mercado interno sem 
dimensão critica)
- a primeira tentativa de criar uma marca portuguesa de 
sistema informático
A pressão fi nanceira (baseada nos adiantamentos sobre as 
encomendas de hardware) acabou por fomentar a entrada 
em clientes de grande dimensão e onde a customização e o 
desenvolvimento de aplicações à medida ultrapassavam a 
capacidade de resposta humana e fi nanceira da empresa.  Y
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crescente actualidade: o 
desenvolvimento regional 
e o potencial da inovação 
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eterna e polémica questão 
das relações entre a 
Universidade e a inovação 
empresarial.
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gestão (interactivo, fácil 
de usar, em português, 
adaptado à legislação, 
on line, com módulos 
integrados) e com 
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operação e manutenção 
barata constituía no fi nal 
da década de 70 uma 
proposta muito atraente 
para PMEs e mesmo 
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explica a muito rápida 
formação de uma boa 
carteira de encomendas.
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foi um start-up de base 
tecnológica e altamente 
inovadora
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A minha visão da Datamatic é condicionada por nela ter 
feito um percurso algo lateral à sua actividade produtiva 
principal: o desenvolvimento de ‘software’ de gestão de em-
presas para soluções integradas de informatização. O meu 
centro de actividade foi o desenvolvimento e manutenção de 
‘hardware’ e a programação de sistemas. No texto seguinte 
(“Memórias de um caloiro” recordo os pormenores dessa 
actividade.
Estabelecido este enquadramento, sintetizaria da forma se-
guinte a minha análise do “fenómeno Datamatic”.
A primeira razão do sucesso da Datamatic consistiu em ter 
sido a primeira empresa em Portugal a explorar avanços 
signifi cativos na tecnologia dos minicomputadores em ter-
mos de custo/desempenho: no caso, os computadores Nova 
4, o sistema operativo RDOS e o interpretador ‘multi-user’ 
Business Basic. A que se deve juntar as impressoras OKI. A 
Datamatic não desenvolveu a tecnologia de base: explorou a 

PAULO
GARRIDO
datamatic: empresa - 
estrela de vida curta

A primeira razão do 
sucesso da Datamatic 
consistiu em ter sido a 
primeira empresa em 
Portugal a explorar 
avanços signifi cativos 
na tecnologia dos 
minicomputadores 
em termos de custo/
desempenho: no caso, os 
computadores Nova 4, o 
sistema operativo RDOS 
e o interpretador ‘multi-
user’ Business Basic. 
A que se deve juntar as 
impressoras OKI.
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para satisfação de necessidades do mercado, antes de outros 
o fazerem. Como aliás os seus fornecedores o tinham já fei-
to: a DG comprimira o seu CPU Nova 3 com um novo ‘chip 
set’ da AMD e a OKI foi das primeiras empresas de perifé-
ricos a usar microprocessadores. E, ao explorar a tecnologia 
de base, criou um produto duradouro que se reproduziu, 
evoluiu e ainda hoje está presente.
A subsequente integração de componentes em clones Nova 
foi uma aplicação natural deste princípio quando se reu-
niu conhecimento sufi ciente sobre o barramento Nova e o 
RDOS. Sabia-se onde comprar placas, unidades (e mesmo 
um sistema operativo!) em ‘second source’ e sabia-se como 
interconectar os componentes. Sabia-se mesmo como pro-
jectar e fabricar ‘hardware’ que não se podia comprar – por 
exemplo, a placa para comunicações com porta Centronics, 
dispositivo não oferecido pela DG e que permitia economi-
zar o custo das interfaces série da OKI. 
A segunda razão de sucesso da Datamatic foi a aposta em 
colaboradores jovens, apoiados por pessoas tecnicamente 
experientes, inseridas num projecto inovador. Este foi, em 
grande parte, o caso do desenvolvimento de ‘software’ - 
mas não o de todas as outras áreas da empresa.
O que me leva à razão do insucesso fi nal da Datamatic: a 
falta de conhecimento em diversas áreas vitais, como a aná-
lise de custos de desenvolvimento de ‘software’, a análise 
de mercado e como refere (Beira, 20041) o planeamento 
fi nanceiro e ‘sourcing’ de capital. Uma parte desta falta de 

no fi rmamento das 
empresas portuguesas 
de computadores e 
informática, a primeira 
supernova: nasceu 
depressa, cresceu depressa, 
viveu a alta temperatura, 
depressa explodiu, 
projectando no espaço 
novas empresas.

conhecimento terá fi cado a dever-se a defi ciente formação 
ministrada pelas universidades, outra parte à imaturidade 
da área de negócio.
Estas razões continuam relevantes hoje. Oportunidades de 
negócio surgem ao explorar possibilidades de aplicação de 
tecnologias que outros desenvolveram. Se se for o primei-
ro a chegar ao mercado com produtos satisfatórios, então a 
oportunidade de negócio transformar-se-á provavelmente 
em sucesso.
A manutenção deste sucesso – ou simplesmente da empresa 
– depende de outros factores. 
Num mundo tecnológico em mutação acelerada, as inova-
ções de hoje serão a arqueologia de amanhã. Uma equipa de 
colaboradores jovens, com capacidade de desenvolvimento 
de competências, apoiada por pessoas experientes e com vi-
são inovadora, aparece como um requisito para uma em-
presa saudável.
Mas adaptabilidade, espírito de inovação e investigação, 
talento e empenho não serão sufi cientes se a empresa não 
reunir nos seus recursos humanos competências em todas 
as áreas que são críticas à sua continuidade e desenvolvi-
mento.
Dos 3 critérios que retiro do acima escrito, a Datamatic sa-
tisfez o primeiro, produto satisfatório, parcialmente o se-
gundo, equipa jovem apoiada por colaboradores experientes 
e com espírito inovador, e não satisfez o terceiro, conheci-
mento sufi ciente em todas as áreas vitais para a continuida-
de. O que a tornou, no fi rmamento das empresas portugue-
sas de computadores e informática, a primeira supernova: 
nasceu depressa, cresceu depressa, viveu a alta temperatura, 
depressa explodiu, projectando no espaço novas empresas. Y

1Beira, E., “Datamatic (Braga, 1978-84): software interactivo de 
gestão por um integrador multimarcas. Um marco inovador na 
informática portuguesa”, in M. Heitor, J. M. B. Brito, M. F. Rollo 
(eds), “Momentos de Inovação e Engenharia em Portugal no sécu-
lo XX”, volume III, pp 605, D. Quixote, 2004
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 [44] Ficha promocional de Business Basic (Data General), 
frente e verso.

[44]
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PAULO
GARRIDO
memórias de um caloiro

Aos ex-colegas da turma de caloiros

No mês de Dezembro de 2002 perfi zeram-se 23 anos sobre 
uma entrevista entre um recém-licenciado pela Faculdade 
de Engenharia da Universidade do Porto em Engenharia 
Electrotécnica, opção de Automação e Controlo, – eu –,  e 
um dinâmico gerente de empresa, recém-doutorado em 
Controlo no University of Manchester Institute of Science 
and Technology – Altamiro Barbosa Machado, também 
chamado Altamiro ou ABM.
O meu motivo para optar por Engenharia Electrotécnica 
fora desejar aprender Cibernética. Já não tenho o livro que 
me permitiu escrever “Teoria dos Jogos” no item “outros 
interesses” do currículo enviado à Datamatic.
No fi m da entrevista, diz-me Altamiro com um sorriso iró-
nico: “Com que então você interessa-se por Teoria dos Jo-
gos?”
No dia 2 de Janeiro de 1980, desembarquei em Braga a uma 
temperatura de –1ºC. Algumas horas depois tinha por mis-
são escrever um programa para impressão de listagens de 
fi cheiros com campos seleccionados pelo utilizador.
Deve dizer-se que na faculdade nunca me tinha sentado a 

um terminal de computador e por linguagem de progra-
mação tinha aprendido o ‘assembly’ máquina do 8085, bem 
como arquitectura e funcionamento de sistemas baseados 
em microprocessador.
Como se sabe, qualquer implementação de um computador é, 
num sentido previsível, equivalente a outra implementação 
– lá me fui safando, e com o que sabia aprendi o necessá-
rio. Gestão de fi cheiros e canais, instruções de entrada e sa-
ída, interpretadores – o ‘Business Basic’ era então o único 
interpretador de ‘Basic multi-user’ capaz de funcionar em 
tempo real –, sistema operativo, o RDOS (‘real-time disk 
operating system’).
Estava eu a começar a ser produtivo na programação, e eis 
que Altamiro me muda de secção. “Quero que passe para ao 
pé do Rui Marques”. O Rui falava pouco e produzia. Vivia 

A

Já não tenho o livro que 
me permitiu escrever 
“Teoria dos Jogos” no 
item “outros interesses” 
do currículo enviado à 
Datamatic.
No fi m da entrevista, 
diz-me Altamiro com um 
sorriso irónico: “Com que 
então você interessa-se por 
Teoria dos Jogos?”
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 [45] Notícia na imprensa sobre reunião comercial promo-
vida pela Datamatic no Porto (O Primeiro de Janeiro, 20 de 
Abril de 1980).

 [46] Calendário Datamatic para 1983, obviamente em im-
pressora apenas de caracteres, em facilidades gráfi cas, como 
era típico dessa altura.

[45]

[46]

A em Celeirós. Comprara um ‘kit’ do 6052 e com ele desen-
volvia um controlador automático de ‘máquinas-transfert’ 
para fabrico de torneiras.
A minha missão passou a ser avaliar as possibilidades de 
desenvolvimento de comandos numéricos para máqui-
nas–ferramentas. Foi um tempo delicioso para mim, pois 
aprofundei os meus conhecimentos de comando numérico e 
de tecnologia de controlo. Mas o resultado foi negativo. Tor-
nou-se claro que o capital fi nanceiro e a ‘expertise’ humana 
necessárias para desenvolver um produto viável no mercado 
eram inacessíveis à Datamatic.
Vi-me a vender sistemas ‘retrofi t’ de medida para máquinas 
ferramentas, fabricados no País Basco. Aprendi então que 
cada tipo de dispositivos exige valores mínimos de capaci-
dade e de experiência de uma empresa para ser produzido.
Solucionei uma venda de uma impressora engenhando um 
simples circuito digital que extraía os dados a imprimir a 
partir do barramento do dispositivo que o cliente possuía. 
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Quando a engenhoca funcionou, o ABM veio ter comigo e estendeu-me a mão.
Fui promovido. Foi um tempo algo inútil porque a minha missão era contabilizar o tempo 
que os outros dispendiam a fazer coisas. Ideias da gerência para medir custos de produção. 
Felizmente, Altamiro anunciou a criação da Micromatic. Missão diferente da Datamatic: 
comercialização de componentes electrónicos, de placas, de microcomputadores e periféri-
cos – surgiu então o Acorn – e todo o projecto que nessa área aparecesse. 
De novo vendedor. Desta vez de díodos. Felizmente durou pouco. O INESC comprou quase 
tudo e não foi possível reaprovisionar.
Regresso para o ‘hardware’. Substituição de ‘eproms’ em controladores de impressoras. 
Substituição de transístores em fontes comutadas com tensões de operação de 300 VDC. O 
perigo é a minha profi ssão.
Desenvolvimento de um ‘debugger’ para o Acorn. Desenvolvimento de um programa para 
realização de cópias de imagem dos discos.
Por esse tempo, fui admitido na Universidade do Minho, Área de Informática e Controlo. 
Deixei de ser um engenheiro caloiro, para ser um docente e investigador caloiro em Enge-
nharia. 
A Datamatic terminava o seu tempo como escola prática de engenharia de computadores e 
informática. Y

Solucionei uma venda de uma impressora 
engenhando um simples circuito digital 
que extraía os dados a imprimir a 
partir do barramento do dispositivo que 
o cliente possuía. Quando a engenhoca 
funcionou, o ABM (Altamiro Machado) 
veio ter comigo e estendeu-me a mão
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Professor associado da Universidade de Aveiro.
Foi o primeiro responsável pelo serviço de apoio a clien-
tes da Datamatic (1979-1981)
Licenciado em Engenharia Electrónica e Telecomunica-
ções (1979) pela Universidade de Aveiro.
Entrevista editada a partir de excertos de uma conversa gravada com 
Eduardo Beira, em Braga a (30/11/2000). Texto revisto pelo entre-
vistado

Fui um dos onze licenciados do primeiro curso de Enge-
nharia Electrónica e Telecomunicações da Universidade de 
Aveiro. Acabámos o curso em Julho de 79, e aí por altura 
de Maio ou Junho começámos a procurar emprego. Em 
1979 querer trabalhar em aplicações de computadores era 
complicado. Havia a IBM, a Bull, a Burroughs, a Univac - 
apenas meia dúzia de grandes empresas em Lisboa com um 
pequeno escritório no Porto. Achámos que a ideia de traba-
lhar numa nova empresa informática seria um desafi o in-
teressante. 
Foi o Professor Jorge Alves, agora é vice-reitor em Aveiro e 
que era amigo do Altamiro Machado (salvo erro conhece-

ram-se a fazer o doutoramento em Inglaterra), que soube 
que o Altamiro se estava a meter numa aventura de lan-
çar uma empresa de informática e nos disse. Imagino que 
o Altamiro lhe tenha perguntado se não tinha por lá uns 
rapazes que quisessem vir trabalhar com ele. Um grupo de 
três ou quatro alunos de Aveiro estavam disponíveis e, em 
Julho de 79, se não me engano, marcou-se uma entrevista e 
fomos a Braga, com o Professor Jorge Alves. Acabámos por 
ser todos admitidos.
A entrevista é feita pelas quatro pessoas que então existiam 
na empresa: os sócios (o Altamiro, o Zé Luís e o Eduardo 
Bueso) e o Manso. A empresa ainda não tinha verdadeira-
mente começado a laborar, não tinha ainda lá chegado um 
computador, não havia uma linha de software desenvolvi-
da – mas já havia não sei quantos computadores vendidos e 
prazos de entrega ultrapassados.
Começámos a trabalhar na Datamatic no dia 1 ou 2 de Se-
tembro de 79. Os meus primeiros dias de trabalho foram 
passados a ler manuais, sentado numa sala com os meus co-
legas que tinham entrado simultaneamente. 
Salvo erro, a primeira entrega feita de computadores foi já 
na terceira ou quarta semana de Setembro. Foi a primei-

FERNANDO
RAMOS
de aveiro a braga:
a minha “tropa”
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ra vez que nós vimos os computadores. Se não me engano 
eram dois ou três computadores com confi guração da gama 
baixa. 
Um deles entra na Datamatic e sai logo a seguir para um 
cliente, uma empresa de serviços de contabilidade mesmo 
ao lado do antigo mercado de Braga. Numa quinta ou sexta-
feira é dito ao cliente que íamos enviar o computador para 
testar, e que na segunda-feira seguinte iria o software. Esse 
fi m-de-semana foi passado pelo José Luís Monteiro, a única 
pessoa com experiência no desenvolvimento de software de 
gestão, a construir rapidamente três ou quatro menus que 
permitissem ao cliente introduzir o plano de contabilidade 
e pouco mais. O cliente fi cava entretido durante umas se-
manas, a apagar o plano e a voltar a introduzi-lo (para se 
ter a certeza de que estava bem metido), testava-se não sei 
o quê, etc. Nesses primeiros dois meses houve dez, ou doze, 
máquinas entregues com um software a fazer de conta.
Trabalhei lá até Setembro de 81, exactamente dois anos. Foi 
um privilégio - aprendi muito, trabalhei muito (e directa-
mente com o Altamiro, que era responsável pelo meu sec-
tor). Tinha acabado o curso e tive logo a possibilidade de 
ser responsável pela parte de assistência técnica aos clientes 

A

 [47] Recibos de vencimen-
tos emitidos pela aplica-
ção de salários da própria 
Datamatic. Note-se a es-
trutura variável do reci-
bo, ao contrário do que era 
habitual na altura, quando 
o habitual era usar formu-
lários-envelope com estru-
tura fi xa de output. Agra-
dece-se a colaboração do 
Professor Fernando Ramos 
na divulgação destes docu-
mentos.

[47]
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A (hardware, manutenção). Tudo o que era front-end com 
os clientes ao nível de sistemas passava por mim, e durante 
os dois anos em que lá estive fui sempre o responsável por essa 
área. 
Era uma área que tinha uma capacidade técnica excelente, 
um grupo de primeira qualidade, mas havia um problema 
grave: as relações com o nosso fornecedor em Lisboa, a Cassel 
Data, foram sempre muito difíceis ao nível das administra-
ções, devido a problemas de pagamentos e comerciais. Mas 
ao nível do relacionamento do pessoal técnico, entendíamo-
nos todos bem, e na maior parte das vezes ultrapassávamos 
as difi culdades, ao nível de peças e componentes, na base do 
bom relacionamento pessoal. Sempre tivemos problemas 
com peças sobresselentes, mas conseguíamos ultrapassá-los 
à custa de canibalizar máquinas. Fazia pena, porque tínha-
mos que funcionar na base de tirar placa daquele para pôr 
no outro, o que depois gerava situações aborrecidas com o 
cliente. Eu sempre interpretei isso como sendo devido a pro-
blemas fi nanceiros. Quase todos os trimestres fazia propos-
tas de aquisição de componentes, mas nunca nenhuma delas 
foi levada a cabo.
A Datamatic produziu muito conhecimento, mas de uma 
forma caótica, não organizada e não estruturada. No es-
sencial, produziu conhecimento porque havia um conjunto 
de pessoas de muito boa qualidade, perto de uma centena 
de colaboradores, e havia um na Datamatic um conjunto de 
indivíduos de muito boa qualidade. Se o Altamiro Macha-
do teve um papel importante naquela empresa foi ao nível 
da selecção das pessoas – tinha uma capacidade nata de na 
frente de vinte indivíduos, saber escolher os dois melhores.
O Manso era um indivíduo viajado, mais velho, que tinha 
fugido para França por causa da guerra colonial. Era ex-
tremamente curioso e trabalhara na Renault, em Paris. Era 
uma pessoa com muito calo, conhecia sistemas de grande 
porte e conhecia a realidade do “mundo da informática”, 
coisa que mais ninguém ali conhecia. Ele tinha regressado 

A empresa ainda não 
tinha verdadeiramente 
começado a laborar, não 
tinha ainda lá chegado 
um computador, não havia 
uma linha de software 
desenvolvida - mas já 
havia não sei quantos 
computadores vendidos 
e prazos de entrega 
ultrapassados

[48]

 [48] Exemplar do SEMTIL, boletim informativo da 
Datamatic. O título remete para um dos problemas típicos 
da informática na altura: a impressão de caracteres portu-
gueses. O boletim refl ectia também o espírito e a cultura da 
empresa.
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há pouco tempo de França e tinha arranjado um emprego no Centro de Cálculo da Univer-
sidade de Coimbra. Não sei como o Altamiro foi lá buscá-lo, mas sei que ele não gostava de 
estar na Universidade. É uma pessoa de referência porque nós éramos quase todos recém-
licenciados, sem nenhuma experiência empresarial, com alguns conhecimentos técnicos 
relativamente sólidos (porque o curso era bom), mas era ele quem dava consistência e orga-
nizava o trabalho do dia-a-dia. Era a pessoa para quem nós nos virávamos a perguntar como 
é que se faz isto ou aquilo. Se por acaso não sabia, tinha uma experiência que lhe permitia 
facilmente chegar lá. Foi uma pessoa absolutamente fundamental na nossa formação a nível 
pessoal, bem como a nossa formação de engenheiros de sistemas. Embora não funcionasse de 
manhã, só à tarde, e de preferência à noite. Não tinha horas para nada e isso não agradava 
ao Altamiro.
O ambiente era bom. Aquilo começou a ser uma espécie de cebola, em que com o passar do 
tempo se vão acumulando mais camadas à volta. Há o núcleo base, depois passado umas se-
manas já não sobrevivia só com o núcleo base e vem a primeira camada de tipos que olham 
para nós como os mais velhos. Estávamos lá só há mais dois ou três meses, e já éramos his-
tóricos. 
Enquanto eu lá estive notou-se sempre que esses círculos e as suas áreas de infl uência se man-
tinham. Eu tinha conversas com os colegas que tinham entrado comigo de início que não 
tinha com os que tinham entrado quatro meses depois. A hierarquização entre nós foi um 
bocado fruto da necessidade de dar resposta e fazer, e fruto de quem vinha dois meses depois 
ter que se apoiar nos que já lá estavam com mais experiência e competência. 
Era tudo gente da mesma faixa etária, estava tudo na mesma situação de recém-licenciados 
sem experiência nenhuma, quem chegava apoiava-se nos que tinham chegado primeiro.
Era uma empresa muito pouco formal. Vestia-se jeans e t-shirt. A revolução tinha sido re-
lativamente há pouco tempo, a situação económica não era brilhante, a sociedade não tinha 
muito dinheiro e ninguém andava “bem vestido”. Não havia muita gente a trabalhar de fato. 
O próprio Altamiro só vestia um fato quando tinha uma reunião com um cliente.
Eu não diria que Braga tenha tido um grande papel. A história ter-se-ia passado da mes-
ma maneira se fosse em Viseu ou noutro sítio qualquer, desde que numa pequena cidade de 
província. A cidade em si teve pouco papel, mas se tivesse sido no Porto provavelmente teria 
sido diferente – para ir ao Porto demorávamos então hora e meia, se tudo corresse bem. 

Nós vivíamos para a empresa, a semana toda não pensáva-
mos noutra coisa, quase nenhum de nós tinha ali uma vida 
privada, nem sequer familiares. Eu costumo dizer que foi a 
minha tropa.
No início só há a integração de duas coisas: as impressoras 
da Oki e os computadores DataGeneral. Mais tarde também 
os discos da Control Data e depois ainda da Ball.
Mas tinha o sentimento, mais ou menos permanente no 
dia-a-dia da empresa, de que não havia uma estratégia bem 
defi nida: a estratégia ia saindo fundamentalmente da capa-
cidade de “loucura” do Altamiro. Quando o víamos a entrar 
de manhã já sabíamos que vinha mais uma ideia “maluca”. 
Algumas ideias eram de facto uma loucura e conseguíamos 
segurá-lo, outras nem por isso. Eu era um bocado o instru-
mento dele para esse tipo de coisas: ele acordava de manhã 
e tinha visto numa revista uma coisa que o entusiasmou, e 
queria logo por a funcionar. 
Creio que o primeiro contacto para o negócio dos Estaleiros 
Navais foi feito pelos próprios Estaleiros Navais de Viana 
do Castelo. Eles abordaram a Datamatic no sentido de saber 
que tipo de soluções é que a empresa lhes poderia fornecer, 
nomeadamente para CAD. Aquilo que me recordo desse ne-
gócio é um plotter (traçador de gráfi cos) A0, que foi um ne-
gócio complicadíssimo.
Já não me lembro quem era o fornecedor. Foi um negócio em 
que conseguimos convencer um distribuidor em Inglaterra, 
de onde o Altamiro tinha vindo há pouco. Foi uma tentativa 
de estabelecer um negócio de distribuição dos plotters, na 
base de uma expectativa de vender não sei quantas dúzias 
daquilo por ano.
O Altamiro era capaz de rasgar e olhar mais à frente, muitas 
vezes sem perceber porque é que está a olhar para ali, mas 
tinha o “feeling”.
Eu acompanhei o processo da Digital desde o princípio.
Eu e o José Carlos, e ainda o João , chegámos a ir, separa-
dos, fazer um curso durante umas semanas ao centro de

A
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A formação da Digital em Inglaterra, em Fevereiro de 81. 
Eu sempre interpretei essa nossa ida para a DEC em Reading 
como uma forma do Altamiro querer demonstrar à DEC 
que, do nosso ponto de vista, estava tudo resolvido.
Já não me lembro bem, mas suponho que a Datamatic pagou 
os cursos.
Depois há um PDP 11/23, que vem para a Datamatic talvez 
no princípio de 81. Lembro-me que ele já estava na Datamatic 
quando eu fui para Inglaterra.
Era uma máquina para testes, que passados uns anos foi 
vendida para a Universidade de Aveiro. Na Datamatic nun-
ca se fez nada com esse PDP. Estava parado, lembro-me que 
se experimentavam uns compiladores e que o Manso andou 
lá a brincar com aquilo. 
Numa altura a máquina avariou, e recordo um episódio de 
que nunca mais me esqueço: veio um técnico inglês para re-
pará-la e lembro-me perfeitamente de ver o técnico agar-

rado à máquina e aos pontapés à máquina, a abaná-la, para 
testes intensivos aos acessos ao discos. Fazia parte dos pro-
cedimentos e tinha que ser tratada assim. Nunca tínhamos 
visto ninguém a fazer isso a uma máquina.
A empresa tentou várias vezes arranjar fornecedores alter-
nativos na Europa, mas nunca conseguiram. Perceberam 
que estavam completamente na mão da Casseldata, e deci-
diram que tinham que arranjar um fornecedor de compu-
tadores alternativo à DataGeneral. Por mais estranho que 
pareça, a CasselData era o inimigo permanente, pelas difi -
culdades causadas e pela permanente ameaça de invasão do 
espaço comercial. 
Na altura o espaço comercial das pequenas e médias em-
presas não estava ocupado. O Castro Nunes e os seus vende-
dores entraram facilmente para este mercado exactamente 
porque tinham uma oferta que na altura praticamente mais 
ninguém tinha, de máquinas de médio porte com um custo 

Se o Altamiro Machado 
teve um papel importante 
naquela empresa foi ao 
nível da selecção das 
pessoas – tinha uma 
capacidade nata de na 
frente de vinte indivíduos, 
saber escolher os dois 
melhores

não muito elevado. Nas empresas de serviços de contabili-
dade quase ninguém tinha computadores, havia apenas uma 
ou outra máquina de tarja magnética, mas são precisamente 
essas empresas que na altura estavam muito receptivas para 
passar a usar para computadores. Sob esse ponto de vista, 
a empresa consegue penetrar nesse mercado com rapidez 
e com alguma facilidade. Naquela gama de máquinas e de 
preço a Datamatic tinha pouca concorrência na altura.
Acho que a infl uência da Universidade do Minho na 
Datamatic não foi nenhuma. Inclusivamente porque o 
Altamiro, enquanto lá esteve, nunca fomentou isso. Aliás 
acho que ele sempre se preocupou em criar barreiras e li-
mites. Recordo-me de me ter dito que eu era uma pessoa que 
ele gostaria de ter como assistente na Universidade e per-
guntou-me se eu não queria ir dar umas aulas com ele. No 
dia seguinte perguntou-me se tinha pensado nisso, eu mos-
trei-me interessado e disse-lhe que podíamos experimentar, 
mas depois nunca mais voltou a tocar no assunto. 

Era tudo gente da mesma 
faixa etária, estava tudo 
na mesma situação de 
recém-licenciados sem 
experiência nenhuma, 
quem chegava apoiava-se 
nos que tinham chegado 
primeiro.
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Não me lembro bem dos pormenores e também não quero 
estar a especular sobre isso, mas lembro-me do Altamiro 
contar alguns episódios que revelavam algumas difi culda-
des na Universidade. Nomeadamente a relação dele com o 
Sérgio Machado dos Santos não era então muito amistosa, 
que também nunca gostou muito de o ver na Datamatic. Te-
nho a impressão, na altura em que lá estive, que o Altamiro 
sempre evitou as relações com a Universidade, não por achar 
que isso não fosse benéfi co para um dos lados, mas por achar 
que, do ponto de vista do seu próprio foro pessoal, dividir 
as águas seria o mais aconselhável. Mas lembro-me de ele 
referir que se sentia penalizado na Universidade por causa 
da Datamatic.
Várias pessoas da Datamatic enveredaram depois pela car-
reira universitária. Eu acho que isso uma consequência do 
conjunto das características das pessoas que o Altamiro es-
colheu para a empresa. 
Ganhava-se muito bem na Datamatic, o que também fazia 
parte da “loucura” do Altamiro, que era quem estabelecia 
os vencimentos. O Altamiro dizia ao Bueso que íam pagar 
tanto de ordenado, o Bueso tremia, mas já não havia nada 
a fazer porque o Altamiro já tinha contratado o indivíduo. 

Mas ele tinha coerência nas contratações, devia ter uma lis-
ta qualquer com uma escala de valores.
Lembro-me que os vencimentos eram bons, as pessoas ga-
nhavam mais do que seria de esperar cá fora. O meu pai 
era engenheiro civil e trabalhava na função pública, como 
Engenheiro-Chefe numa Câmara em Aveiro, e passado três 
meses de eu estar a trabalhar eu já ganhava mais do que o 
meu pai - ganhava vinte e oito contos ou trinta contos. 
Saí por várias razões. 
Tinha-me casado há quatro meses e tinha-me instalado em 
Braga, mas a minha mulher detestava Braga. E tinha em 
Aveiro um problema familiar complicado para resolver. 
Por outro lado, a nível profi ssional, comecei-me a aperceber 
que empresa não teria hipóteses por causa do carácter abso-
lutamente gigante que estava a adquirir.  Y

Na altura o espaço 
comercial das pequenas 
e médias empresas não 
estava ocupado
a empresa consegue 
penetrar nesse mercado 
com rapidez e com alguma 
facilidade. Naquela gama 
de máquinas e de preço a 
Datamatic tinha pouca 
concorrência na altura

 [49] Ficha promocional do 
DTM-100, confi guração 
de topo da gama “chave na 
mão” da Datamatic
(a) Fotografi a (tirada no 
Hotel do Elevador, no Bom 
Jesus, em Braga, numa 
apresentação comercial do 
produto)
(b) Especifi cação técnica 
da confi guração.
Agradece-se a colaboração 
da Inforap – Aplicações de 
Informática Lda. (Braga) 
na divulgação deste docu-
mento.
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[49] (a)
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[49] (b)
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[50] (a)
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[50] (b)
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Foi um dos sócios fundadores da Datamatic.
Industrial, com várias empresas em diferentes sectores, 
nos anos 80 e 90, localizadas em Braga. Engenheiro.
Entrevista editada a partir de excertos de uma conversa 
gravada com Eduardo Beira, em Braga, a 25 de Janeiro de 
2001.

Em 1933 o meu avô tinha na Catalunha uma indústria 
de preparação de peles de coelho para confecção de feltros 
para chapelaria. Uma grande parte dos seus clientes eram de 
Braga, onde esta indústria era importante nessa altura. Por 
uma questão de desavenças familiares, o meu avô transferiu 
a indústria para Braga, o que geografi camente era impor-
tante, porque a maior parte dos coelhos vinham da região 
do Alentejo. 
No ano de 1939, já com uma certa idade, chama o fi lho, que 
era o meu pai. Estava-se na guerra civil. Entretanto o Fran-
co ganha, o meu pai tinha acabado o curso de engenharia e 
era professor na Universidade de Barcelona, mas foge para 
França, entra por Bilbao, é preso, consegue fugir e vem ins-
talar-se em Portugal e trabalhar na fábrica em Braga.

EDUARDO
BUESO
espiritualmente sou um 
comercial

O meu avô morreu em 1940/41. Em plena guerra mundial, 
a indústria de feltro sobe em fl echa e Portugal torna-se uma 
potência. 
Em 1945 o governo português “nacionaliza” a fábrica e o 
muda nome. Transformam-na na Cortadoria Nacional de 
Pêlo, em que englobam todos os cortadores de peles, junta-
mente com os fabricantes de chapéus de S. João da Madeira 
e os de Braga, entre outros. Eu nessa altura tinha sete anos, 
não me recordo de muito coisa. 
O meu pai era catalão e os catalães são muito independentes. 
Resolve então que não está para ser só dono de uma parte 
de uma empresa. Deixa a gestão da empresa, mantém cá os 
terrenos e monta uma outra fábrica em Salamanca. 
Durante a (segunda) guerra mundial o meu pai transferiu 
a fábrica para Braga (para o local onde depois viria a estar 
instalada a Datamatic). A fábrica original estava na Rua 31 
de Janeiro). Transfere a fábrica para a parte nova, enquanto 
a parte velha é vendida duas ou três vezes aos alemães para 
montar uma lavagem de volfrâmio. 
O meu pai continuou em Espanha, mas entretanto, nos anos 
50, o negócio dos chapéus começa a decair. Creio que em 
1951/52 fecha-o defi nitivamente, volta para Braga, e monta 

[50] 50. Ficha promocional 
do DTM-10, confi guração 
de baixo da gama “chave 
na mão” da Datamatic
(a) Fotografi a (tirada no 
Hotel do Elevador, no Bom 
Jesus, em Braga, numa 
apresentação comercial do 
produto)
(b) Especifi cação técnica 
da confi guração.
Agradece-se a colaboração 
da Inforap – Aplicações de 
Informática Lda. (Braga) 
na divulgação deste docu-
mento.
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A Wang aparece pela 
Universidade do Minho a 
fazer uma demonstração 
com um computador 
com disquetes de oito 
polegadas. Comprámos o 
computador à Soquímica, 
aprendi o Basic e fi z o 
primeiro programa de 
salários da empresa

uma empresa de bijuteria, na estufa de secagem de peles.
Eu fui um trabalhador estudante. A partir dos catorze, 
quinze anos comecei a trabalhar, porque nunca tive paciên-
cia para estar parado. Quando comecei nos plásticos, come-
cei logo a fazer desenhos de moldes.
Em 1963/64 eu acabo em Barcelona o curso de Engenharia 
Industrial. Tinha-me especializado em plásticos, fui para 
a Suiça fazer um estágio e quando regresso a Braga monto 
uma fábrica de plásticos, depois uma de electrodomésticos, 
depois uma de máquinas de ferramentas, depois uma fábri-
ca de moldes e ainda uma de produtos químicos. 
Na fábrica de máquinas de ferramentas começou a surgir a 
necessidade de construir controladores e fi zemos umas ten-
tativas. Entretanto a fábrica de plásticos precisava de má-
quinas e tentámos também construir umas máquinas. 
Dá-se o 25 de Abril, e pouco depois, em 1976/77 surge a Uni-
versidade do Minho. Nós já estávamos a fazer uns progra-
madores mecânicos para as máquinas de ferramentas e na 
empresa tínhamos um computador Olivetti.
A Wang aparece pela Universidade do Minho a fazer uma 
demonstração com um computador com disquetes de oito 
polegadas. Comprámos o computador à Soquímica, aprendi 

o Basic e fi z o primeiro programa de salários da empresa. 
Queria começar também o de contabilidade. 
Mas através da Soquímica apresentam-me o José Luís 
Monteiro, um retornado. Chegámos a um acordo e ele co-
meçou a fazer o programa de contabilidade. 
Entretanto aparecem-me outros industriais que tinham 
comprado máquinas semelhantes e ao mesmo tempo do que 
eu, e que estavam paradas. Vendi-lhes o programa de salá-
rios e de contabilidade, falei com a Soquímica e passámos 
a ser uma espécie de agentes deles. Resolvemos criar uma 
empresa. O Zé Luis tinha na altura pouca experiência e su-
geriu-me o Doutor Altamiro Machado. Criámos os três uma 
empresa, com o Zé Luis a tempo inteiro e o Doutor Altamiro 
em part-time com a Universidade. Começámos a desenvol-
ver, entrou o primeiro funcionário para fazer os programa-
dores para as máquinas de controlo numérico e começámos 
a crescer. Da Wang passámos à DataGeneral. 
Na minha opinião aí cometeu-se um erro grave, eu deixei 
que a empresa se transformasse numa micro universidade. 
O Doutor Altamiro imprimia muita formação – chegámos a 
ter cento e tal funcionários, mas a empresa funcionava mais 
como uma escola. A Datamatic devia ter tido um subsídio 
para despesas de formação. Praticamente toda a gente que 
lá entrou era recém-formada, e naquela altura não havia 
apoio nenhum ao primeiro emprego e isso pesava muito.
A Datamatic foi a primeiras empresa de informática em 
Braga, para além de um agente local da Olivetti.
Nos programas actuais da Infologia, o espírito continuou a 
ser o meu, com a minha análise dos salários e da contabili-
dade. Eu fi z a análise, o Zé Luis fez a programação.
O Doutor Altamiro teoricamente devia tomar conta da parte 

A

[51] 

 [51] Wang 2200 S. O pro-
cessador e placas de inter-
face estavam alojadas na 
caixa inferior, indepen-
dente do “terminal”, com 
teclado e écran integrados 
com uma unidade de casse-
tes magnéticas. Exemplar 
da colecção da Datinfor - 
Informática Serviços e Es-
tudos, SA. 
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A técnica, da parte de produção de software.
Eu fi quei na parte comercial, tomei conta das vendas e da 
equipa de vendas. Fui buscar o Castro Nunes à Olivetti (o 
meu primeiro fornecedor de máquinas foi a Olivetti e eu ti-
nha muitos conhecimentos com o dono e penso que foi ele 
que me apresentou ao Castro Nunes) e mais três ou quatro 
pessoas. Começou como um vendedor normal, depois subiu 
para director de vendas. Quando abrimos uma fi lial no Por-
to, fi cou lá a trabalhar. Era um vendedor a cem por cento. 
Como comercial conhecedor e experiente, muitas vezes aca-
bava por vender um computador muito maior do que aquilo 
que o cliente precisava. Era um mercado bom, porque era 
um mercado de máquinas novas, para primeiros utilizado-
res de informática.
Fizemos bons negócios com hospitais e com as Câmaras, 
mas depois os pagamentos já eram problemáticos. Na par-
te comercial aliás tudo funcionava bem. O que crítico na 
Datamatic é que não devia ter tido nem metade do pessoal 

Na minha opinião aí 
cometeu-se um erro grave, 
eu deixei que a empresa se 
transformasse numa micro 
universidade

que chegou a ter.
Tínhamos uma estratégia que não era regional. Cobríamos 
todo o país, tivemos quase a abrir uma fi lial em Lisboa, mas 
não o chegámos a fazer porque tínhamos um acordo com a 
CasselData e não queríamos invadir a zona deles. Vendemos 
computadores DG e Digital. Depois montámos cá as máqui-
nas e chegámos mesmo a fazer a sua parte mecânica.
A concorrência era a IBM, a Wang e a Regisconta – embo-
ra vendessem mais máquinas para supermercados e lojas, o 
que nós não fazíamos. Nós tínhamos mais o mercado dos 
distribuidores.
A vantagem da Datamatic era ter uma base prática ao estar 
envolvida no centro do nosso grupo de empresas. Qualquer 
problema de logística, etc, era facilmente resolvido. A Bueso 
era uma empresa grande com umas linhas de produção já 
muito fortes e uma boa gestão da produção
Os problemas da Datamatic começaram com o nascimen-
to dos micros. A Datamatic estava feita para os minis, não 
houve continuidade e resolvemos desfazer a empresa. Foi 
necessário desagregar a empresas, os micros íam substituir 
aquelas máquinas. Até 84/85 não houve grandes problemas, 
mas depois começou a haver uma baixa de preços muito 

rápida e uma evolução muito rápida de material. O mes-
mo aconteceu com a Regisconta e com a Nixdorf, empresas 
habituadas a grandes máquinas e a grandes facturações. Ao 
fi m de algum tempo começa a surgir a Televídeo, com os 
micros. Criamos então a Mainforce, a Inforap, a Infologia 
e a Microvideo.
A Datamatic tinha stocks, mas não dava para importar má-
quinas completas da DataGeneral ou da Digital. Vinha tudo 
separado e depois era tudo montado cá. Comprávamos por 
exemplo à DG os sistemas e os discos à ControlData. Vinha 
tudo em contentores, tínhamos imenso trabalho de despa-
cho e era moroso. Se surgia algum problema e tinham que 
verifi car o material era uma confusão, porque os técnicos 
alfandegários não sabiam distinguir um disco de uma caixa.
Na Datamatic fomos os primeiros a começar a integrar pro-
dutos de fabricantes diferentes e a mesmo a fabricar algumas 
placas. Na Bueso tínhamos uma fi rma de pequenos electro-
domésticos, com uma produção relativamente pequena de 
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Fizemos também as caixas 
para os Spectrums, com um 
tratamento de isolamento 
baseado em tintas 
metálicas, para evitar 
interferências. Fazíamos 
cerca de 100 mil caixas 
por dia, sem teclado, não 
só para Portugal, mas 
também para o exterior

bolinhas de plástico de 7mm de diâmetro, douradas ou pra-
teadas, para adornar urnas funerárias. 
Fizemos também as caixas para os Spectrums, com um tra-
tamento de isolamento baseado em tintas metálicas, para 
evitar interferências. Fazíamos cerca de 100 mil caixas por 
dia, sem teclado, não só para Portugal, mas também para o 
exterior, a partir de Lisboa.
Na altura as torneiras faziam-se com manípulos metálicos 
cromados. Resolvemos fazer um manípulo de plástico para 
as torneiras, numa fábrica no Porto. No início da Datamatic 
estávamos a fazer quase meio milhão de manípulos por mês, 
a fábrica trabalhava 24h por dia e só parava no dia de Natal. 
Com uma ajuda em Inglaterra, consegui fazer uns moldes 
de injecção central. Faço o primeiro molde em Portugal de 
canais quentes, começo por injectar primeiro dois, depois 
quatro, até ter oito manípulos, todos por injecção central de 
acrílico, um material muito difícil de trabalhar. 
No 25 de Abril, com os retornados, veio um rapaz ami-
go dos meus clientes de torneiras. Surgiu a ideia de fazer 
uma máquina de plásticos. A primeira máquina que tive-
mos (a Buller) começava a fi car cansada e era necessário re-
fazer o prato de suporte traseiro. Daí nasceu a empresa de 

metalomecânica e moldes.
A entrada na informática foi mais por uma questão de ne-
cessidade. Tive necessidade de um computador, comprei 
um. Precisava de um programa, comecei a fazê-lo. Como 
não o conseguia sozinho, contratei o José Luis e nasceu a 
empresa. Eu penso que tudo nasce assim: tem-se uma ideia 
de uma coisa qualquer que se queira fazer, desenvolve-se e 
cresce uma empresa. Talvez não tenha depois sabido fazer o 
que devia, que era vendê-las antes de... 
Algumas chegaram a ser vendidas. Comprámos uma fi rma 
em Bilbao de frezadoras, e quando vendi a fábrica de má-
quinas ferramentas ao IPE, ela já estava a fabricar frezado-
ras. O erro foi vender um negócio ao Estado. 
Eu sou espiritualmente um comercial.
Quando acabei a Universidade fui obrigado a ir dois anos 
para a tropa em Marrocos. Quando regressei, os pais de uma 
amiga minha de infância tinham uma fábrica de plásticos, e 
comecei lá a trabalhar. 
Quando comprei o computador, não fazia a mínima ideia 
de como aquilo funcionava. Comprei um livro de Basic, não 
tinha sequer impressora, e tentei aprender a fazer um pro-
grama para salários. Fiz um programa de cálculo matemá-
tico simples. 
À terceira ou quarta máquina, vimos aquilo como um negó-
cio, um mercado com continuidade, e daí nasceu a ideia de em-
presa. A empresa nasceu sem necessidade de ter capital inicial. Y

batedeiras, moinhos de café, etc. Nas primeiras batedeiras 
que fi zemos, resolvemos pôr um controlo electrónico de ve-
locidade. Começámos por comprar a parte do CPU à Acorn 
em Inglaterra, e depois fi zemos as placas de controlo. Hoje 
em dia esse know-how passou todo para a Braun, uma em-
presa espanhola.
Eu tinha-me especializado em plásticos, e quando estive a 
estagiar na Suiça na fábrica da Buller, trouxe uma máquina 
Buller que instalei na fábrica de plásticos que montei logo a 
seguir. Na altura era uma das melhores e mais rápidas para 
plásticos facetados, feitos normalmente na Checoslováquia. 
A partir daí fi zemos uma série de coisas diabólicas, como 
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ALTAMIRO
MACHADO

fi quei carimbado

Professor catedrático da Universidade do Minho (faleci-
do em 2001).
Um dos sócios da Datamatic.
Engenheiro electrotécnico (197..) pela Faculdade de En-
genharia da Universidade do Porto.
Entrevista editada a partir de excertos de uma conversa gra-
vada em vídeo com Eduardo Beira, em Braga, em Outubro de 
2000.

A Datamatic começou em 1979. 
A iniciativa não foi minha, foi do Eduardo Bueso, aqui de 
Braga, que faz parte de uma família de catalãs que vieram 
inicialmente para cá por causa da indústria dos chapéus.
Mais tarde, por causa do condicionalismo industrial, a in-
dústria de chapéus de Braga desapareceu porque foi trans-
ferida para S. João da Madeira. Os catalães continuaram por 
cá com negócios ligados a plásticos e produtos químicos. 
O Eduardo Bueso era da segunda geração de catalães. Tinha 
formação engenheiro industrial, e era extremamente inte-
ressado em gestão de empresas de uma maneira prática. 
Ao mesmo tempo havia na Universidade do Minho um Cen-

tro de Informática, onde havia um programador, daqueles 
programadores natos e intuitivos. Era de Angola, não tinha 
formação específi ca e chamava-se José Luís Monteiro.
Nós nessa altura no Centro de Computação da Universidade 
do Minho tínhamos feito uma pequena revolução, na medi-
da em que tínhamos deixado de ensinar a informática como 
tradicionalmente se ensinava na economia e na gestão, e tí-
nhamos passado a ensinar programação de computadores 
em quase todos os cursos. Consistia no ensino das principais 
técnicas de programação, estruturas de dados e sobretudo 
algoritmos. Tudo feito à custa do Basic e com uma maqui-
neta chamada Wang 2000, que eram extremamente simples 
de utilizar. 
Nessa altura o que se utilizava nas pequenas e médias em-
presas eram ainda aquelas máquinas de contabilidade da 
Phillips (e outros) com tarja magnética. 
O meu papel era também de representação e de dignifi cação. 
A qualidade de professor universitário ajudava na venda de 
médias e grandes soluções para as empresas.
Naquela altura a Universidade funcionava muito mal. Eu 
fui uma das duas pessoas do país que naquela altura não 
passaram de professor auxiliar a professor associado. Isto 
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porque se moveram infl uências no Conselho Científi co por 
eu ter ligações cá fora. Eu fui de uma dedicação extrema à 
Universidade de 1976 a 79, depois vim cá para fora e cometi 
o grave crime de lesa pátria de ter deixado de estar exclusi-
vamente dedicado à Universidade. A guerra que a Universi-
dade me moveu fez com que houvesse uma nítida separação 
entre a Universidade e a Datamatic. Aquilo que é hoje visto 
como uma coqueluche (as ligações entre a Universidade e 
o mundo empresarial), naquela altura era um crime. Eu e 
alguns colegas estivemos zangados durante alguns anos e só 
em 85 é que fi zemos as pazes. Senti-me muito chateado por-
que contribui activamente nos primeiros anos da Universi-
dade e fui muito maltratado nessa altura. Fui ostracizado, 
quer pela Universidade do Minho, quer por todas as outras. 
Eu fi quei carimbado porque nunca fui académico puro.
Mas compreendo que a Universidade tinha então essa visão, 
que hoje em dia é uma visão completamente errada.
Eu não levei ninguém do departamento para a Datamatic 
porque houve essa atitude e não quis estar a misturar as 

Nós nessa altura no 
Centro de Computação 
da Universidade do 
Minho tínhamos feito 
uma pequena revolução, 
na medida em que 
tínhamos deixado de 
ensinar a informática 
como tradicionalmente se 
ensinava na economia e na 
gestão
Senti-me muito chateado 
porque contribui 
activamente nos primeiros 
anos da Universidade e fui 
muito maltratado nessa 
altura

coisas. Mas também não tinha alunos da Universidade na 
Datamatic, porque nessa altura não tinha ainda alunos fei-
tos. As relações entre Universidade e Datamatic foram quase 
nenhumas.
Mas há uma lista de pessoas que depois foram para a Univer-
sidade, com o fi m da Datamatic, num momento de grande 
crescimento do sistema universitário, e que optam depois 
por integrar a carreira universitária. É curioso que essa 
imagem de forte ligação da Universidade com a Datamatic 
não teve na realidade grandes fundamentos.
A queda da Datamatic foi má gestão concentrada nas mãos 
duma pessoa. Y
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JOSÉ LUIS 
MONTEIRO

era como a aldeia do 
asterix

Administrador da Vanguarda
Foi fundador da Infologia (em 1985) e um dos sócios da 
Datamatic.
Entrevista editada a partir de excertos de uma conversa grava-
da com Eduardo Beira, no Porto, a 13 de Novembro de 2000.
texto revisto pelo entrevistado

Nasci e cresci em Lisboa, mas estive durante três anos em 
Angola a acompanhar a minha família. Voltaram a Portugal 
em 1974 e eu em 75. Em 73 era trabalhador-estudante em 
Luanda, trabalhava nos serviços de água e electricidade, e 
na altura quem trabalhasse em informática tinha imensas 
regalias. Arranjei um modo de conciliar os horários, e co-
mecei a trabalhar com um IBM 1401 como operador, das 7 
à 13h. Na altura estudava no secundário e era uma boa ma-
neira de ganhar uns extras. O rendimento era 3 vezes supe-
rior ao do meu pai, subchefe da PSP...
Em 75 já frequentava a universidade. Envolvi-me muito 
na informática altura de mudança para um 370, tive todo o 
apoio da parte da IBM e entretanto fui ganhando uma cul-
tura interessante e vantajosa, passando por programador e 

Braga era uma cidade 
que no Verão fechava 
para férias, fi cava 
deserta. Depois teve dois 
acontecimentos marcantes: 
a chegada dos retornados 
e a malta nova da 
Universidade
Gostava do Altamiro, da 
sua visão das coisas, da 
perturbação e agitação que 
conseguia dar ás massas 
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posteriormente a analista. Embora não me considere um 
IBM, sentia-a e absorvia-a um pouco. A IBM era uma com-
panhia muito funcional, que aparentava conhecimento e 
sabedoria, muito atractiva para um jovem de 18 anos. Eram 
muito objectivos, solidários, com um lema muito simples, 
que condizia bem comigo.
A minha experiência em Angola chegou ao fi m em Outubro 
de 1975, na altura em que me apercebi de certas coisas que 
não encaixavam bem com a minha maneira de ser. Peguei 
na mochila e fui para a fi la do aeroporto e voltei para Lis-
boa, umas semanas antes da independência. 
Entretanto andei à procura de colocações. Nunca tentei a 
IBM Portugal, pois sentia-me um outsider. Como funcio-
nário público, tive uma proposta interessante do Hospital 
D. Estefânia (que tinha adquirido um IBM 370). Dias mais 
tarde, em 76, recebi uma chamada do Sérgio Machado dos 
Santos que me fez um convite para ir para a Universida-
de do Minho. Na altura nem sequer sabia onde era Braga. 
Meti-me num comboio e acabei por lá fi car, como operador 
mecanográfi co de terceira classe pois não havia vaga para a 
minha categoria...
Braga era uma cidade que no Verão fechava para férias, fi -

cava deserta. Depois teve dois acontecimentos marcantes: a 
chegada dos retornados e a malta nova da Universidade.
Na Universidade do Minho tinha-se adquirido um sistema 
Wang 2200 que era a 1ª experiência de muitos com um sis-
tema interactivo, em Basic interpretado. Um dia a Datinfor 
(que comercializava os Wang 2200) foi à Universidade pedir 
apoio para um cliente, Bueso, Lda. – uma coisa simples, a 
instalação de um software. Era a negação do conceito de ne-
gócio, nem sequer discutimos preços. Só que esse foi o meu 
1º contacto com a informática de rua em Portugal. Tinham 
vendido ao cliente aplicações que não existiam, quer dizer, 
entregaram-me um print-out de um programa em 2 ou 3 
folhas de papel contínuo de 132 colunas e pediram-me para 
fazer a manutenção daquilo. Claro que a partir daí foi tra-
balhar forte e feito para o cliente ter alguma coisa.
Um dia o Eduardo Bueso, conhecedor da situação e cansado 
do modo como o negócio estava a rolar propôs-me ser eu 
a fazer o desenvolvimento do Software, propondo-me 80 
contos no total, 20 por cada aplicação (contabilidade, stocks, 
facturação e salários). Nessa altura o Eduardo Bueso devia 
ter uns trinta e quatro anos, era uma pessoa aberta, que me 
cativou, com uma presença agradável, não era aquele ca-
pitão tradicional da indústria. Era engenheiro industrial, 
trabalhava na empresa fundada pelo pai, de injecção de 
plásticos. Entretanto fundou outras empresas (construção 
de moldes, máquinas ferramentas, e electrodomésticos).
A Datamatic começou informalmente em 1977. O Eduardo 
Bueso entretanto ia fi cando com o sistema desenvolvido e 
sabia que era bom. Outros empresários de Braga fi caram in-
teressados. Ele tinha muito orgulho no sistema, que ajudou 
a construir e um dia fez-me uma proposta para fundarmos 

A

A partir daí perdemos a 
cabeça. O mercado estava 
muito receptivo à nossa 
oferta, simplesmente 
nós não conseguimos 
estruturar o produto 
de modo a que fosse 
sólido num determinado 
tipo de mercado. Nós 
informatizamos tudo o que 
havia para informatizar. 
Chegados a este segundo 
ciclo de vida da empresa já 
tínhamos feito as burrices 
todas que se podem fazer 
na informática
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A uma empresa para produzir e distribuir software e os 
respectivos equipamentos. Naquela altura eu tinha já tido 
algumas abordagens para participar noutros projectos, não 
estivesse eu no Depto. de Informática da UM.. Apesar de não 
sermos muito próximos, senti que o Altamiro Machado era 
a pessoa que poderia fazer o papel que faltava ali dentro. O 
Eduardo Bueso seria o gestor, eu o responsável pelo desen-
volvimento. Falei com o Bueso, apresentei-lhe o Altamiro 
Machado, ele concordou em integrar o Altamiro no grupo, 
e a partir daí constitui-se a empresa.
Conhecia o Altamiro há cerca de um ano. Na UM e era uma 
pessoa diferente das outras. Gostava do Altamiro, da sua vi-
são das coisas, da perturbação e agitação que conseguia dar 
ás massas (leia-se, professores e principalmente alunos)
O Altamiro nessa altura pouco sabia de informática, e 
continuou assim durante muitos anos. Mas também não 
importava. Gostava da visão dele. Tinha uma perspectiva 
engraçada e diferente sobre as situações, e isso sempre me 
fascinou. Se calhar, materialmente não foram as melhores 
opções, mas isso é outra história. Mas graças ao Altamiro vi 
novos mundos e tive muitas experiências, e objectivamente 
agradeço-lhe por isso.
O Eduardo Bueso era como a maior parte dos empresários: 
vivia com aquilo que a empresa lhe dava, e aquilo que a em-
presa lhe dava a mais investia na empresa. Isso foi uma coisa 
que aprendi naquela altura e que aprendi a estimar também. 
Ele não era rico e vi-o sempre a investir nas empresas. A 

Datamatic nunca nadou em dinheiro.
Em 1977 começou a Datamatic, mas formalmente só foi 
constituída em 1979. Houve um período (que não chegou 
aos dois anos) em que a Datamatic era eu, mais eu e mais eu. 
Tentei adequar o software a um conjunto de empresas, en-
tre os quais o Laboratório de Análises Clínicas do Dr. Carlos 
Torres. Instalámos entre oito a dez máquinas Wang 2200, 
todas vendidos por nós, em regime de chave-na-mão, que 
era um conceito novo na altura. O Altamiro Machado tinha 
já uma certa responsabilidade nessa perspectiva de negócio. 
Algumas das confi gurações eram com discos de cinco + cin-
co megabytes, um era fi xo e o outro era amovível. 
O Wang 2200 foi verdadeiramente um PC antes do tempo. 
Por isso é que era tão querida no meio científi co. Com uma 
simplicidade atroz, uma pessoa conseguia fazer tudo, tra-
balhar com qualquer periférico. Metia-se lá um Plotter da 
HP e era uma maravilha. O declinar da situação do Wang 
2200 foi por não ter o funcionamento em multiposto. Em 

éramos como a aldeia 
do Asterix, pouco 
organizados mas em grupo 
tínhamos efi ciência. Não 
havia outra maneira de 
fazer as coisas porque 
estávamos sempre no fi o da 
navalha
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1979 isso tinha-se tornado um problema importante.
É nessa altura que se começa a trabalhar com a Data Ge-
neral. Aí o mérito é completamente do lado do Altamiro 
Machado. O Altamiro trouxe os DG, mas isso obrigou-nos 
a repensar a estrutura. Começou-se a falar em sistemas 
operativos, processamento distribuído, etc.,. Começou-se a 
abrir a estrutura e a recrutar pessoas. O Altamiro Macha-
do punha os anúncios nos jornais (no Expresso) e fazia as 
sessões de recrutamento. Apareciam dezenas e dezenas de 
interessados. A maior parte das pessoas que se contratavam 
eram engenheiros electrotécnicos recém licenciados. Era 
uma autêntica bolsa de emprego.
A partir daí perdemos a cabeça. O mercado estava muito re-
ceptivo à nossa oferta, simplesmente nós não conseguimos 
estruturar o produto de modo a que fosse sólido num deter-
minado tipo de mercado. Nós informatizamos tudo o que 
havia para informatizar. Chegados a este segundo ciclo de 
vida da empresa já tínhamos feito as burrices todas que se 
podem fazer na informática. Nesta fase informatizámos a 
Câmara Municipal de Viana do Castelo, os Estaleiros Na-
vais de Viana do Castelo, os maiores concessionários da Fiat 
na região, a Casa do Douro, a Arminho (um dos maiores 
Cash & Carry do país),... 
Chegou a haver uns 70 clientes. Nós tínhamos um bom pro-
duto (software integrado de gestão) para a época e devia ter 
sido esse produto a ser explorado e não andarmos pelo mer-
cado a tentar apanhar todos os negócios. Éramos temidos 
pela concorrência e poderíamos ter tido boas perspectivas 
de futuro.
O desenvolvimento era em Business Basic, um Basic inter-
pretado idêntico ao da NIXDORF, a capacidade de memória 

limitada a 64k Bytes. As estruturas de dados eram geridas 
directamente, sem nenhuma ferramenta adicional. Dá para 
imaginar um sistema destes a suportar 8 (oito) postos de 
trabalho em aplicações em tempo real.
Até por volta de 1982 havia geração interna de fundos, que 
eram investidos na empresa. Mas cometeram-se muitos er-
ros de gestão. Tínhamos um produto bom, que cobria di-
versas áreas, de que as PMEs gostavam e não o soubemos 
explorar. 
Naquela altura a gestão da Datamatic não passava por mim. 
Apercebi-me da gravidade da situação quando a Sonae foi 
fez uma auditoria à Datamatic no sentido de a adquirir e 
descobriu que havia ali um ‘grande buraco’, usando a ter-
minologia da época. Naquela altura a Sonae estava em 
grande efervescência para entrar nas novas tecnologias, fui 
abordado particularmente, falámos um pouco mas não se-
guimos em frente.
Chegámos a ter à volta de trinta pessoas só a produzir 

software, mas tínhamos bastantes na parte administrativa 
(o que era uma loucura), e um conjunto grande na parte de 
suporte, embora aí se justifi casse e fosse adquirindo efi ciên-
cia com os tempos.
O problema era a falta de experiência de todos. As pessoas 
que estavam no Hardware não tinham a mínima experiên-
cia e aprendiam a estragar material. Não sei se gente treina-
da e experiente seria tão cara como o material que se deitava 
fora. Há falta de melhor canibalizavam-se sistemas. Que 
naquela altura até eram muito caros.

A

[52] 

 [52] Confi guração de Data General Nova, com terminal e 
impressora. Exemplar da colecção da Inforap – Aplicações 
de Informática Lda. (Braga). 
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A Mas em geral a produtividade não correspondia, porque 
as pessoas não tinham formação e treino. No Software o 
mesmo. Aprendia-se em sistema de auto formação e produ-
zia-se em sobre-regime.
Contudo fomos inovadores: fomos buscar impressoras e dis-
cos de outras marcas. Só uma pessoa como o Altamiro é que 
na altura defendia essa ideia. Foi bonito, mas custou-nos 
muito.
Para ligar a primeira impressora Oki demorámos muitas 
semanas, mesmo com a ajuda de um técnico japonês, de fá-
brica. Começamos a fazer integração de equipamentos de 
diferentes fornecedores para tentar suprir as difi culdades 
havidas com os fornecedores, por falta de pagamento.
Ás vezes procurávamos desesperadamente sair do buraco 
onde estávamos. Como no caso dos sistemas da Bytronics, 
que eram DG compatíveis, mas apenas no catálogo. 
A tentativa com material Digital surge quando as coisas co-
meçaram a fi car muito complicadas. Nessa altura existiam 
os VAXs, mas não eram adequados para a nossa gama de 
clientes. Vendemos um PDP 11/44 para o Centro de Investi-
gação dos TLP, por obra e graça do Altamiro. Concorremos 
com Digital à Universidade do Minho, aí já com o VAX, mas 
não tivemos sucesso. 
Na Datamatic o ambiente era muito descontraído, muito 
herdado da vida académica. Não havia muita formalidade. 

portante a falta de pagamento. Era terrível ter de mudar de 
fornecedor nesta área. Já bastava o génio inventivo daquela 
casa.
Um desentendimento muito sério com um dos meus sócios 
levou-me a começar a preparar a minha saída.
A fragmentação da Datamatic procedeu-se após a minha 
saída e sob a responsabilidade do Eduardo Bueso. Supo-
nho que o Altamiro pouco ou nada teve a ver com o que se 
passou a seguir. Daí resultaram várias empresas: Uma de 
Hardware – que fi cou com a manutenção ao parque insta-
lado da Datamatic. Uma de Software – que fi cou com todo 
o software desenvolvido na Datamatic, bem como o suporte 
do mesmo. Uma de representações dos equipamentos perifé-
ricos com os quais a Datamatic trabalhava.
Eu, contrariamente ao desenrolar futuro dos acontecimen-
tos estava a tentar arranjar uma alternativa no mercado 
informático da altura, em sistemas de grande porte.
Não foi possível devido a diversas contingências. Como ti-
nha que arranjar receitas rápidas, envolvi-me no mercado 
da micro-informática. Daí nasceu a INFOLOGIA.
Fundamentalmente do que melhor recordo da Datamatic 
são as pessoas que por lá passaram, com as quais partilhei 6 
anos fantásticos da minha vida. Pessoas que como eu sacrifi -
caram a família, os amigos o seu tempo, para chegar longe. 
E acredito que conseguimos. Y

Simplifi cando, nós éramos como a aldeia do Asterix, pouco 
organizados mas em grupo tínhamos efi ciência. Não havia 
outra maneira de fazer as coisas porque estávamos sempre 
no fi o da navalha. Como é que as coisas podiam resultar de 
outra maneira se eu à noite tinham que passar pela casa das 
pessoas a recolhê-las para ir trabalhar ao fi m-de-semana. 
Era assim que as coisas funcionavam, mas era um esforço 
muito grande. Na altura, com vinte e poucos anos ainda não 
reparávamos nisso, e raramente era a pessoa que não ali-
nhava nesse esforço. O ambiente informal resulta disso. É 
como na tropa na frente da batalha: toda a gente participa. 
Tivemos muitos problemas mas também conseguimos su-
perar muitas situações à custa de muito trabalho. 
A Datamatic não conseguia olhar para o PC como um negó-
cio rentável para aquela estrutura. Comecei a desenvolver 
algumas coisas para PCs em termos de software, dentro da 
Datamatic, mas foi muito pouca coisa porque o negócio não 
signifi cava nada.
Nessa altura os problemas eram graves e os sócios já não 
se entendiam. Procedemos a algumas restruturações, mas 
tarde demais. Eu próprio que sempre estive envolvido no 
desenvolvimento, tentei ser útil noutras áreas, assumindo 
outro tipo de responsabilidades, mas já pouco havia a fazer. 
Tentei refazer as relações com os nossos fornecedores que há 
muito estavam desfeitas por questões diversas, a mais im-
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[53] 

 [53] Fichas promocionais das aplicações Datamatic para 
PMEs (SGI – Sistema de Gestão Integrada).
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