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41. Legado

O mais brilhante paraiso de invengoes

FIREWIRE

Sua personalidade refletia-se nos produtos que criou. Assim como o ntcleo
da filosofia da Apple, desde o Macintosh original em 1984 até o iPad uma geragio
depois, era a integra¢do continua de hardware e software, isso também acontecia
com o proéprio Steve Jobs: sua personalidade, suas paixdes, seu perfeccionismo,
seus demonios, seus desejos, seu talento artistico, suas estripulias e sua obsessao
de assumir o controle de tudo estavam interligados com seu jeito de fazer negoé-
cios e com os produtos inovadores resultantes disso.

A teoria do campo unificado que retne a personalidade e os produtos de
Jobs comeca com sua caracteristica mais marcante: a intensidade. Seus siléncios
podiam ser tdo virulentos quanto seus desvarios; ele aprendera a olhar sem piscar.

As vezes, sua intensidade era encantadora, de um jeito meio maniaco, como
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quando ele discorria sobre a profundidade da musica de Bob Dylan ou explicava
por que o produto que estava anunciando naquele momento era a coisa mais in-
crivel que a Apple j4 tinha feito. As vezes podia ser assustadora, como quando ele
fulminava o Google ou a Microsoft por defraudarem a Apple.

Essa intensidade encorajava uma visdo binaria do mundo. Os colegas se refe-
riam a essa dicotomia como eixo herdi-babaca. Para ele vocé era uma coisa ou
outra, as vezes no mesmo dia. A dicotomia aplicava-se também a produtos, ideias,
até alimentos: uma coisa era “a melhor que ja existiu” ou uma merda, sem cére-
bro, incomivel. Em consequéncia disso, qualquer defeito podia provocar uma ex-
plosdo de cdlera. O acabamento de uma peca de metal, a curva da cabeca de um
parafuso, o tom de azul numa caixa, a qualidade intuitiva de uma tela de navega-
¢do — ele os declarava “porcarias absolutas” até o momento em que, de repente,
passava a considera-los “absolutamente perfeitos”. Via-se como artista, o que de
fato era, e agia de acordo com o temperamento de um artista.

A busca da perfei¢do levou a ideia fixa de que a Apple deveria ter controle de
uma ponta a outra de todos os produtos que fazia. Jobs tinha urticaria, ou coisa
pior, quando via grandes softwares da Apple rodando em péssimos hardwares de
outras empresas, e era igualmente alérgico a ideia de ver aplicativos ou contetidos
ndo aprovados poluirem a perfei¢do de um aparelho da Apple. Essa capacidade de
integrar hardware, software e contetido num sistema unificado lhe permitiu im-
por a simplicidade. O astrébnomo Johannes Kepler declarou que “a natureza ama
a simplicidade e a unidade”. Steve Jobs também.

Esse instinto para sistemas integrados colocou-o francamente de um dos la-
dos da divis6ria mais fundamental do mundo digital: o aberto contra o fechado. O
éthos do hacker deixado de heranga pelo Homebrew Computer Club favorecia a
abordagem aberta, na qual havia pouco controle centralizado e as pessoas eram
livres para modificar hardware e software, partilhar c6digos, escrever para padroes
abertos, evitar sistemas de propriedade privada e ter contetidos e aplicativos com-
pativeis com uma série de aparelhos e sistemas operacionais. O jovem Wozniak
pertencia a esse grupo: o Apple 1 que ele projetou podia ser aberto com facilidade
e ostentava fendas e vias de acesso que as pessoas poderiam usar a vontade. Com o
Macintosh, Jobs tornou-se um dos pais fundadores do outro grupo. O Macintosh
seria como um eletrodomeéstico, com hardware e software firmemente interliga-
dos e inacessiveis a modifica¢des. O éthos do hacker seria sacrificado, para que se
pudesse criar uma experiéncia simples e sem interrup¢des para o usuario.
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Isso levou Jobs a decretar que o sistema operacional do Macintosh nio esta-
ria disponivel para os hardwares de nenhuma outra empresa. A Microsoft adotou
a estratégia oposta, permitindo que seu sistema operacional Windows fosse pro-
miscuamente licenciado. Os computadores resultantes ndo eram os mais elegan-
tes, mas isso permitiu que a Microsoft dominasse o mundo dos sistemas operacio-
nais. Quando a fatia de mercado da Apple caiu para menos de 5%, a abordagem
da Microsoft foi declarada vencedora no reino dos computadores pessoais.

A longo prazo, porém, o modelo de Jobs mostrou que tinha alguma vanta-
gem. Mesmo com uma pequena fatia de mercado, a Apple pdde manter uma
imensa margem de lucro, enquanto outros fabricantes de computadores foram
transformados em commodities. Em 2010, por exemplo, a Apple teve apenas 7%
de seus rendimentos no mercado dos computadores pessoais, mas obteve 35%
dos lucros operacionais.

Mais significativamente, no comego dos anos 2000 a insisténcia de Jobs na
integracdo de uma ponta a outra deu a Apple uma vantagem no desenvolvimento
de uma estratégia de centro de conexio digital, que permitia que o computador
de mesa se conectasse perfeitamente com uma variedade de aparelhos portateis.
O iPod, por exemplo, era parte de um sistema fechado e estreitamente integrado.
Para usa-lo, era preciso recorrer a softwares do iTunes e baixar conteudos da
iTunes Store. O resultado foi que tanto o iPod como o iPhone e o iPad, que vie-
ram depois, eram um elegante deleite, em contraste com os fajutos produtos ri-
vais, que nio proporcionavam uma perfeita experiéncia continua.

A estratégia funcionou. Em maio de 2000, o valor de mercado da Apple era
um vigésimo do da Microsoft. Em maio de 2010, a Apple superou a Microsoft,
como a mais valiosa empresa de tecnologia do mundo, e em setembro de 2011
valia 70% mais do que a Microsoft. No primeiro trimestre de 2011, a fatia de
mercado dos pcs Windows encolheu 1%, enquanto a dos Macs aumentou 28%.

A essa altura, a batalha recomecara no mundo dos aparelhos portateis. O
Google adotou a abordagem mais aberta, disponibilizando seu sistema operacio-
nal Android para uso por qualquer fabricante de tablets ou de telefones celulares.
A desvantagem do Android tdo aberto foi a fragmentacio resultante. Varios fabri-
cantes de aparelhos de telefone e de tablets modificaram o Android, produzindo
dezenas de variantes e de sabores, tornando mais dificil para os aplicativos perma-
necerem consistentes ou permitirem o uso pleno de seus recursos. Havia méritos

nas duas abordagens. Algumas pessoas queriam a liberdade de usar mais sistemas
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abertos e ter mais op¢des de hardware; outras claramente preferiam a integragio
e o controle estritos da Apple, que resultavam em produtos com interfaces mais
simples e amigaveis para o usuario, baterias mais duraveis e maior facilidade para
lidar com contetdos.

A desvantagem da abordagem de Jobs era que seu desejo de satisfazer o
usuario o levava a resistir a ideia de lhe dar mais liberdade e poder. Um dos mais
sensatos defensores de um ambiente aberto é Jonathan Zittrain, de Harvard. Ele
comega seu livro The future of the internet — end how to stop it [O futuro da internet
— e como evita-lo] com a descri¢do do momento em que Jobs apresenta o iPho-
ne, e adverte sobre as consequéncias da substituicio de computadores pessoais
por “eletrodomésticos estéreis acorrentados a uma rede de controles”. Ainda
mais fervoroso é Cory Doctorow, que escreveu um manifesto intitulado “Why I
won’t buy an iPad” [Por que eu ndo comprarei um iPad] para o blog Boing Boing.
“Muita meditagdo e muita astiicia foram investidas no design. Mas ha também
um desprezo palpavel pelo proprietario”, escreveu ele. “Comprar um iPad para os
filhos ndo é um jeito de ensinar-lhes que podem desmontar e montar o mundo
novamente; ¢ um jeito de dizer a sua prole que até para trocar uma bateria é pre-
ciso recorrer a um profissional.”

Para Jobs, acreditar na abordagem integrada era questdo de retiddo. “Faze-
mos essas coisas ndo porque somos fanaticos por controle”, explicou. “Fazemos
porque queremos fabricar grandes produtos, porque damos valor ao usuario,
porque gostamos de assumir a responsabilidade pela experiéncia completa, em
vez de produzir porcarias como as que outras pessoas fabricam.” Ele acreditava
também estar prestando um servico as pessoas: “Elas estdo ocupadas, fazendo o
que sabem fazer melhor, e querem que fagamos o melhor do que somos capazes.
A vida delas é movimentada; existem mais coisas para fazer do que perder tempo
pensando em como integrar seus computadores e aparelhos”.

Essa abordagem por vezes ia de encontro aos interesses comerciais de curto
prazo da Apple. Mas num mundo repleto de aparelhos de ma qualidade, softwares
fajutos, inescrutaveis mensagens de erro e interfaces irritantes, ela resultava em
produtos deslumbrantes, marcados por deliciosas experiéncias para o usudrio.
Usar um produto da Apple podia ser tao sublime como passear por um dos jardins
zen de Kyoto que Jobs tanto amava, e nio se criava nenhuma das duas experiéncias
orando diante do altar da acessibilidade irrestrita ou deixando milhares de flores

desabrocharem. As vezes vale a pena estar nas mios de um maniaco por controle.
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A intensidade de Jobs era evidente também em sua capacidade de concen-
trar-se. Ele estabelecia prioridades, mirava nelas o feixe de lasers de sua aten¢ao e
repelia qualquer coisa que pudesse distrai-lo. Se alguma coisa o envolvia — a in-
terface do usuario do Macintosh original, o design do iPod e do iPhone, conven-
cer as empresas de musica a irem para a iTunes Store —, ele era implacavel. Mas,
se ndo queria lidar com alguma coisa— um aborrecimento juridico, uma questdo
comercial, o diagnostico do cancer, uma disputa de familia—, ele a ignorava reso-
lutamente. Essa capacidade de concentrar-se lhe permitia dizer “nio”. Ele voltou
a por a Apple nos trilhos cortando todos os produtos, exceto os essenciais. Simpli-
ficou aparelhos eliminando botdes, softwares eliminando recursos, e interfaces
eliminando opgdes.

Ele atribuia ao treinamento zen a capacidade de concentra¢io e o amor a
simplicidade. O zen afinou seu apreco pela intui¢do, mostrou-lhe como rejeitar
qualquer coisa que o distraisse ou fosse desnecessaria e alimentou, nele, uma es-
tética de base minimalista.

Infelizmente, tal treinamento nunca produziu em Jobs uma calma zen ou
uma serenidade interior, e isso também faz parte de seu legado. Com frequéncia
era tenso e impaciente, tragos que nio fazia o menor esfor¢o para esconder. A
maioria das pessoas tem um mecanismo regulador entre a mente e a boca, que
serve para suavizar os sentimentos mais cruéis e os impulsos mais agressivos. Nao
era o caso de Jobs. Ele fazia questdo de ser brutalmente honesto. “Minha funcio é
dizer que uma porcaria é uma porcaria, em vez de dourar a pilula”, disse. Isso fa-
zia dele uma figura carismatica e inspiradora, mas as vezes também, para usar o
termo técnico, um babaca.

Andy Hertzfeld me disse certa vez: “Uma pergunta que eu adoraria que
Steve me respondesse é: ‘Por que as vezes vocé é tio maldoso?””. Até pessoas da
familia se perguntavam se ele simplesmente nio tinha o filtro que nos impede de
exprimir nossos pensamentos mais ofensivos, ou se o tinha e o contornava deli-
beradamente. Jobs afirmou que era a primeira hip6tese. “Eu sou assim, e ndo se
pode querer que eu seja alguém que nio sou”, respondeu quando lhe fiz a per-
gunta. Mas acho que ele poderia muito bem se controlar, se quisesse. Quando
ofendia alguém, nio era por falta de percep¢io emocional. Pelo contrario: ele

era capaz de formar uma opinido sobre as pessoas, compreender seus pensamen-
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tos intimos, e sabia como se relacionar com elas, lisonjea-las ou feri-las quando
quisesse.

A aresta desagradavel de sua personalidade ndo era necessaria. Ela o atrapa-
lhou mais do que ajudou. Mas, as vezes, servia a um objetivo. Lideres polidos e
suaves, que tém o cuidado de ndo magoar os outros, geralmente nio sio muito
eficazes quando se trata de for¢car mudangas. Dezenas dos colegas que Jobs mais
insultou conclujam sua ladainha de histérias de horror dizendo que ele os levou a

fazer coisas que jamais julgaram possiveis.

A saga de Steve Jobs ¢ o mito de criagdo do Vale do Silicio em letras graudas:
criar uma empresa incipiente na proverbial garagem de casa e transforma-la na
empresa mais valiosa do mundo. Ele ndo inventava muitas coisas de estalo, mas
era um mestre em juntar ideias, arte e tecnologia de um jeito que inventava o
futuro. Projetou o Mac depois de entender as interfaces graficas de um modo
que a Xerox foi incapaz de fazer, e criou o iPod depois de compreender a alegria
de ter mil musicas no bolso, de um modo que a Sony, que dispunha de todos os
recursos e tradi¢6es herdadas, jamais conseguiu. Alguns lideres provocam inova-
¢oes porque compreendem a totalidade de uma situa¢io. Outros o fazem pelo
dominio dos detalhes. Jobs fez as duas coisas, persistentemente. Como resultado
disso, ao longo de trés décadas langou uma série de produtos que transformaram

industrias inteiras:

* o Apple 11, que pegou a placa de circuitos de Wozniak e a transformou no primeiro
computador pessoal que nio era apenas para quem cultivava um hobby;

* 0 Macintosh, que gerou a revolu¢io do computador doméstico e popularizou as
interfaces graficas do usuario;

* Toy story e outros grandes sucessos de bilheteria da Pixar, que inauguraram o mila-
gre da imaginagio digital;

* aslojas da Apple, que reinventaram o papel da loja na defini¢do de uma marca;

* 0iPod, que transformou a forma de consumirmos musica;

* aiTunes Store, que fez renascer a indtistria da musica;

* o iPhone, que transformou telefones celulares em musica, fotografia, video, e-
-mail e dispositivos de web;

* a App Store, que gerou uma nova industria de criacdo de contetidos;
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* 0 iPad, que langou a computa¢io em tablet e ofereceu uma plataforma para jor-
nais, revistas, livros e videos digitais;

* 0 iCloud, que rebaixou o computador de seu papel central de administrador de
nossos conteudos e permitiu que todos os nossos dispositivos sincronizassem perfei-
tamente;

* e a propria Apple, que Jobs considerava sua maior criagdo, um lugar onde a imagi-
nacéo era alimentada, aplicada e executada de maneiras tio criativas que a empresa

se tornou a mais valiosa do planeta.

Ele era inteligente? N4o, pelo menos ndo excepcionalmente. Em compensa-
¢do, era um génio. Seus saltos de imaginacio eram instintivos, inesperados e as
vezes magicos. Era, na verdade, um exemplo do que o matematico Mark Kac
chamou de génio-mago, alguém cujos insights vém do nada e exigem mais intui-
¢do do que mero poder de processamento mental. Como um desbravador, podia
absorver informacGes, farejar os ventos e sentir o que vinha pela frente.

Assim, Steve Jobs tornou-se o executivo empresarial de nossa era que quase
certamente ainda serd lembrado daqui a um século. A histéria o colocard no
pantedo ao lado de Edison e Ford. Mais do que qualquer outro contemporaneo,
criou produtos completamente inovadores, combinando o poder da poesia e o
dos processadores. Com uma ferocidade que podia tornar a oportunidade de
trabalhar com ele tao turbulenta quanto inspiradora, também construiu a em-
presa mais criativa do mundo. E foi capaz de infundir em seu pNa as sensibilida-
des de design, o perfeccionismo e a imaginac¢ao que fazem dela, hoje e provavel-
mente pelas proximas décadas, a empresa que mais progride na intersecdo da

arte com a tecnologia.

SO MAIS UMA COISA...

Espera-se que os biégrafos tenham a tltima palavra. Mas esta ¢ uma bio-
grafia de Steve Jobs. Muito embora ele ndo tenha imposto seu lendario desejo
de controle a este projeto, sinto que nio daria uma ideia exata de quem ele é
— seu jeito de afirmar-se em qualquer situa¢do — se simplesmente o empurras-
se para o palco da histéria sem permitir que dissesse umas tiltimas palavras.

Durante nossas conversas, houve muitas ocasides em que ele discorreu so-
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bre o que gostaria que fosse seu legado. Eis alguns pensamentos, em suas proprias

palavras:

Minha paixdo foi construir uma empresa duradoura, onde as pessoas se sentissem
incentivadas a fabricar grandes produtos. Tudo o mais era secundario. Claro, foi
6timo ganhar dinheiro, porque era isso que nos permitia fazer grandes produtos.
Mas os produtos, ndo o lucro, eram a motivag¢io. Sculley inverteu essas prioridades,
de modo que o objetivo passou a ser ganhar dinheiro. E uma diferenca sutil, mas
acaba significando tudo: as pessoas que sdo contratadas, quem é promovido, o que
se discute nas reunides.

Alguns dizem: “Deem aos consumidores o que eles querem”. Nio é assim que eu
penso. Nossa tarefa é descobrir o que eles vdo querer antes de quererem. Acho que
Henry Ford disse certa vez: “Se eu perguntasse aos consumidores o que queriam,
eles teriam dito: ‘Um cavalo mais rapido!’”. As pessoas nio sabem o que querem até
que a gente mostre a elas. E por isso que nunca recorro a pesquisas de mercado.
Nossa tarefa é ler coisas que ainda nfo foram impressas.

Edwin Land, da Polaroid, falava sobre a intersecio das humanidades com a cién-
cia. Gosto dessa intersecdo. Ha qualquer coisa de magico ai. H4 muitas pessoas que
inovam, e essa nio ¢é a principal distin¢do da minha carreira. A razdo do impacto da
Apple sobre as pessoas é que ha uma profunda corrente de humanidade em nossas
inovagdes. Acho que grandes artistas e grandes engenheiros sdo parecidos, no senti-
do de que ambos desejam expressar-se. Na verdade, algumas das melhores pessoas
que trabalhavam no Mac original eram poetas e musicos também. Nos anos 70, os
computadores se tornaram uma forma de as pessoas expressarem sua criatividade.
Grandes artistas, como Leonardo da Vinci e Michelangelo, eram grandes também na
ciéncia. Michelangelo entendia muito de extragdo de pedras, ndo apenas de esculpir.

As pessoas nos pagam para integrar coisas para elas porque ndo tém tempo para
pensar no assunto 24 horas por dia, sete dias por semana. Se vocé tem uma paixio ex-
trema por fabricar grandes produtos, ela o levara a integra-los, a conectar seu hard-
ware, seu software e o gerenciamento de contetido. Vocé vai querer desbravar cami-
nhos, por isso tera de fazé-lo pessoalmente. Se permitir que seus produtos sejam
acessiveis a outros hardwares ou softwares, vai ter que desistir de parte do seu ideal.

Em diferentes momentos do passado, houve empresas que simbolizavam o Vale
do Silicio. Por muito tempo, foi a Hewlett-Packard. Depois, na era dos semicondu-

tores, a Fairchild e a Intel. Acho que a Apple foi por algum tempo, entdo isso passou.
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E hoje acho que sdo a Apple e o Google — e a Apple um pouquinho mais. Acho que
a Apple resistiu a passagem dos anos. Esta ai ha um bom tempo, mais ainda na van-
guarda do que acontece.

E facil atirar pedras na Microsoft. Eles claramente perderam o dominio que ti-
nham. Tornaram-se muito irrelevantes. Mas, apesar disso, sei valorizar o que fize-
ram, e como foi duro. Eram muito bons no lado comercial. Nunca foram ambiciosos
no que diz respeito aos produtos, como deveriam ter sido. Bill gosta de se apresentar
como homem de produtos, mas ndo é. Ele ¢ homem de comércio. O sucesso comer-
cial era mais importante do que fazer grandes produtos. Ele acabou se tornando o
sujeito mais rico que existe e, se esse era seu objetivo, conseguiu o que queria. Mas
nunca foi o meu, e tenho davida se, afinal, era o dele. Admiro-o pela empresa que
construiu — é impressionante — e gostei de trabalhar com ele. E um homem bri-
lhante e tem um bom senso de humor. Mas a Microsoft nunca teve as humanidades
e as artes liberais em seu bNA. Mesmo quando viram o Mac, ndo conseguiram copia-
-lo direito. Simplesmente nio entenderam.

Tenho minha prépria teoria sobre a razio do declinio de empresas comoamBMme a
Microsoft. A empresa faz um grande servico, inova e torna-se um monopolio, ou
quase isso, em alguma érea, e depois a qualidade dos produtos torna-se menos im-
portante. A empresa comeca a dar valor aos grandes vendedores, porque sio eles
que tém impacto nos rendimentos, ndo os engenheiros e os designers de produtos.
Com isso, o pessoal de vendas acaba dirigindo a empresa. John Askers, da BMm, era
um vendedor esperto, eloquente, fantastico, mas nao entendia nada de produto. O
mesmo aconteceu na Xerox. Quando o pessoal de vendas dirige a empresa, o pessoal
de produtos deixa de ter importancia, e muitos simplesmente perdem o interesse.
Aconteceu isso na Apple quando Sculley veio para c4, e foi culpa minha, e aconteceu
quando Ballmer assumiu a Microsoft. A Apple teve sorte e reagiu, mas acho que
ninguém mudara a Microsoft enquanto Ballmer estiver no comando.

Odeio pessoas que se intitulam “empresarios” quando na realidade o que estdo
tentando fazer é criar uma empresa para vendé-la, ou abrir o capital, ganhar di-
nheiro e seguir adiante. Ndo estdo dispostas a fazer o que precisa ser feito para
construir uma empresa de verdade, o trabalho mais duro que existe no mundo dos
negocios. E assim que a gente d4 uma contribuigio real e acrescenta alguma coisa
ao legado dos que vieram antes de nds. Constroi-se uma empresa que representa-
ra alguma coisa por mais uma ou duas gera¢bes. Foi o que Walt Disney fez, e

Hewlett e Packard fizeram, e também as pessoas que construiram a Intel. Elas
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criaram uma empresa para durar, nio apenas para ganhar dinheiro. E o que quero
para a Apple.

Nio acho que eu gerencio espezinhando as pessoas, mas se algo nio presta eu
digo na cara. Minha tarefa é ser honesto. Sei do que estou falando e quase sempre
tenho razdo. Essa é a cultura que tentei criar. Somos brutalmente honestos uns com
os outros, e qualquer pessoa pode dizer que sou um grande merda e eu também
posso dizer-lhe o mesmo. Tivemos algumas discussdes acaloradissimas, em que
berramos uns com os outros, e foram alguns dos melhores momentos que vivi.
Sinto-me completamente a vontade para dizer: “Ron, essa loja esta uma bosta” na
frente de todo mundo. Ou posso dizer: “Minha nossa, nds realmente fizemos uma
cagada com a engenharia disto aqui”, na frente da pessoa responsavel. E a condi¢io
para estar na sala: ter a capacidade de ser super-honesto. Talvez haja um jeito me-
lhor, um clube de cavalheiros, onde todos usem gravata, empreguem termos erudi-
tos e falem em veludosas palavras-codigos, mas nio é esse o meu jeito, porque sou
um sujeito de classe média da Calif6rnia.

As vezes fui duro com as pessoas, talvez mais duro do que precisava. Lembro da
época em que Reed tinha seis anos, eu indo para casa, tinha acabado de demitir al-
guém, e imaginei como aquela pessoa ia dizer a familia e ao filhinho que tinha perdido
o emprego. Era duro. Mas alguém precisava fazé-lo. Eu achava que era sempre tarefa
minha assegurar a exceléncia da equipe e que, se eu nio fizesse, ninguém o faria.

Para inovar, ¢ preciso ir em frente. Dylan poderia ter cantado cangdes de protesto
a vida inteira, provavelmente ganhando muito dinheiro, mas nio o fez. Tinha de
seguir em frente, e por isso, ao usar guitarra elétrica em 1965, se indisp6s com muita
gente. Sua turné na Europa em 1996 foi a melhor de todas. Ele chegava, tocava gui-
tarra acustica e as plateias adoravam. Depois apareceu com o que seria The Band, e
todos eles tocavam guitarra elétrica e as plateias as vezes vaiavam. H4 um momento
em que ele se prepara para cantar “Like a rolling stone” e alguém na plateia grita
“Judas!”. E Dylan diz: “Toquem bem alto essa porra!”. E eles tocam. Os Beatles
também eram assim. Continuaram evoluindo, refinando sua arte. E o que sempre
tentei fazer — seguir em frente. Do contrario, como diz Dylan, ndo estamos ocupa-
dos em nascer, estamos ocupados em morrer.

O que me incentivava? Acho que a maioria das pessoas criativas quer manifestar
0 seu aprego por ser capaz de tirar partido do trabalho feito por outros antes . Nao
inventei a lingua ou a matematica que uso. Preparo pouco da comida que como, e

nenhuma das roupas que visto. Tudo que faco depende de outros membros da nossa
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espécie e dos ombros sobre os quais ficamos em pé. E muitos de nés querem dar
uma contribui¢io para nossa espécie também e acrescentar alguma coisa ao fluxo.
Tem a ver com tentar expressar algo da inica maneira que a maioria de nés é capaz
de fazer — porque nio somos capazes de escrever as can¢des de Bob Dylan, ou as
pecas de Tom Stoppard. Tentamos usar os talentos que temos para expressar nossos
sentimentos profundos, para mostrar nosso aprego por todas as contribuigées feitas

antes de nos e para acrescentar algo ao fluxo. Foi isso que me motivou.

CODA

Numa tarde ensolarada, quando nio se sentia bem, Jobs sentou-se no jardim
atrés da casa e refletiu sobre a morte. Falou de suas experiéncias na india quase
quarenta anos antes, de seus estudos sobre o budismo e de suas opinides sobre
reencarnacio e transcendéncia espiritual. “Sobre acreditar em Deus, sou mais ou
menos meio a meio”, disse. “Durante a maior parte de minha vida achei que deve
haver algo mais na nossa existéncia do que aquilo que vemos.”

Ele admitiu que, diante da morte, pode estar superestimando as chances,
pelo desejo de acreditar numa outra vida. “Gosto de pensar que alguma coisa so-
brevive quando morremos”, disse. “E estranho pensar que a gente acumula tanta
experiéncia, talvez um pouco de sabedoria, e tudo simplesmente desaparece. Por
isso quero realmente acreditar que alguma coisa sobrevive, que talvez nossa cons-
ciéncia perdure.”

Ficou em siléncio por um bom tempo. “Mas, por outro lado, talvez seja
apenas como um botZo de liga-desliga”, prosseguiu. “Clique! E a gente ja era.”

Fez outra pausa e sorriu de leve. “Talvez seja por isso que eu jamais gostei de
colocar botdes de liga-desliga nos aparelhos da Apple.”
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