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ACRESCENTA VALOR

Com uma equipa jovem, a Citymover mostra-

se empenhada em su

perar os desafios diarios que se impdem ao sector das mudancas ur-

banas. Sediada em Lisboa, mais propriamente no concelho de Odivelas, a empresa nasceu em 2009, apoiada pelo desejo de Pedro Silva
as lacunas existentes neste segmento de

de fazer algo diferente e preencher

uando hé quase dois

anos decidiu arran-

car com a constitu-
icao desta empresa, Pedro
Silva constatou que no mer-
cado existiam algumas defi-
ciéncias e caréncias. “Notej
que os clientes nio con-
seguiam (azer uma simulagdo
online e saber, na hora,
quanto lhes custaria uma mu-
dan¢a’, salienta o director-
geral da empresa,
acrescentando que neste mo-
mento “a Citymover é a tinica
empresa do pais a oferecer
este servigo”, sendo ainda
possivel “comprar a mudanca
onlineg”. Além disso, Pedro
Silva esta empenhado em de-
senvolver a  componente
“verde” da empresa. “Reciclar

custa dinheiro e por isso
femos uma vertente da nossa
actividade aliada ao negocio
da reciclagem. O nosso objec-
tivo € reciclar todos os resi-
duos resultantes da nossa
actividade em centros de
acothimento para o efeito”

A empresa arrancou com dois
armazéns, lado a lado, com
um total de 1.200m? e capaci-
dade para 7.000° de ar-
mazenagem e oferece hoje
dois servicos ancora. Um dos
servigos estd relacionado com
a oferta de boxes individuais
dentro das instalacoes da em-
presa. O objectivo ¢ que “os
nossos  clientes  possam
guardar nas nossas insta-
lagoes os seus bens”, refere
Pedro Silva. O outro servigo

wits e
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Na Citymover existe uma cultura de “porta aberta”

esta relacionado com a ar-
mazenagem para a drea logis-
tica.

A Citymover actua, maiori-
tariamente, na zona de Lis-
boa. "Ainda nio temos a
estrutura  adequada  de
pre¢os, nem competitiva,
para poder responder a out-
ras zonas. No entanto, sem-
pre que ha um cliente noutras
zonas, damos um orgamento”
Entre os objectivos con-
cretizados recentemente esta
a certificagio APCER na 4rea
dos transportes. “A certifi-
cagdo dd-nos metodologias e
regras de trabalho, linhas
mestras ¢ padrées”, ou seja,
“em vez de estarmos a inven-
tar algo, fazemos o que j4 estd
feito”. Para a obtencao desta

mercado.

certificagao, Pedro Silva sub-
linha que “a empresa passou
um ano a ganhar massa
critica, sendo que hoje a City-
mover ¢ das poucas empresas
em Portugal, com esta di-
mensdo, a obter aquela certi-
ficagdo”

Neste momento, 95% da frota
da Citymover é subcontratada.
“Os tempos ndo estio para
custos fixos ¢ elevados”, justi-
fica o responsavel. Além disso,
com esta opgio é possivel “ser-
mos flexiveis ¢ termos precos
competitivos”, refere.

COMPETENCIAS DIVERSAS
A operar sem turnus, com
hordrios varidveis que depen-
dem das neccssidades dos
clientes e projectos, a equipa

» sendo que as principais chefias

estdo sempre disponiveis para ouvir 0s seus colaboradores

tem de estar preparada e 100%
disponivel para as exigéncias
deste sector. Acima de tudo ¢
valorizada  a experiéncia,
sendo que alguns elementos
contam ja com 15 anos no
mercado. “Fomos buscar pes-
soas que trabalhavam noutras
empresas e sio essas que con-,
stitwem a nossa drea opera-
cional e essa é, talvez, a nossal
mais-valia’} sublinha. !
Os 15 elementos que con-;
stituem a equipa da City-|
mover tém competéncias nas
mais diversas dreas, desde
mudangas a logistica, pas-
sando pela montagem de mo-
bilidrio  de escritorio ou
divisorias. Lstas valéncias
dao a empresa “uma capaci-
dade instalada para poder dar,




resposta aos diferentes tipos
de projecto que vamos tendo”
Hoje, a média de idades da
equipa ronda os 28 anos,
sendo maijoritariamente
composta por elementos do
sexo masculino, “E funda-
mental ter vontade de trabal-
har e aprender, assim como
ter ambicdo”, refere Pedro
Silva, acrescentando que “se a
pessoa ndo tiver estas carac-
teristicas, nao estd, de
certeza, no sitio certo”. Além
disso, a empresa busca pes-
soas com o minimo de skills
em termos de apresenta¢ao,
competéncias base e exper-
iéncia. “As pessoas hoje t&m
muito pouca vontade de tra-
balhar, mas aqui temos sem-
pre muito trabalho durante
um conjunto alargado de
horas e quem chega tem de
vir preparado para isso’.

OPERAGAO

EM CONTRA-CICLO

Pedro Silva acredita ainda que
a empresa estd em “contra-
ciclo daquilo que é a economia
nacional’, sublinhando que ex-
iste uma oportunidade neste
mercado e é “preciso existir
vontade da parte dos colabo-
radores, formagdo e pre-
paragio para se conseguir
fazer um servigo diferente’”.
Quanto a formagdo, o re-
sponsavel considera  que
“uma empresa sem formagdo,
hoje em dia, morreu no
tempo’, acrescentando que “a
formacio é tudo e sem ela
nio avancamos” Por este
motivo, a empresa conta com
um plano anual de formacio
para os seus colaboradores.
Neste momento, cerca de
80% do plano de formagio
para 2011 ja esta cumprido,
sendo o total de 35 horas por
colaborador. “Temos for-
macio a todos os niveis.
Comportamental, comercial,
operacional, postura com o
cliente, organizagio de car-
gas, entre outras” No-ano
passado, por exemplo, Pedro
Silva detectou que existia
uma necessidade ao nivel da
gestio de tempo. Este ano, ja
se procurou resolver essa
situacio através de uma for-
magdo. Porém, cumprir o
plano das 35 horas “nédo é
facil’, isto porque, “nao se
pode parar uma empresa que
presta servigos e dizer que se
estd em formagdo. No en-
tanto, tentamos encontrar
formas para fazer face a essa

Para Pedro Silva, cada vez
mais, “as competéncias que as
pessoas (ém de adquirir sdo
fundamentais ¢ estdo em per-
manente evolugdo, por i8so,
nio héd forma de manter uma
empresa sem formagdo ou
através de incentivos para
que os colaboradores possam
investir nessa formagao”. O
responsavel compara a for-
magdo a uma ferramenta.
“Vamos adquirindo ferra-
mentas e colocando numa
caixa, que é 0 Nosso cérebro.
Em determinada altura, vem
a fazer falta” Contudo, ¢ im-
portante fazer-se formacao
para corrigir lacunas exis-
tentes e nio fazer por fazer.
“f necessario fazer formagio
em fun¢io das lacunas que
foram identificadas no pas-
sado e perceber sc tem ou
nio aplicabilidade ¢ quais 0s
seus frutos”. Além disso, ref-
ere, “as pessoas tém de
adquirir mais valéncias ao
longo da carreira profis-
sional, cada vez mais deixou
de haver uma profissdo para
a vida, sendo que as pessoas
tém de ser polivalentes e gan-
har competéncias™

OBJECTIVOS COMUNS

Detectar as caréncias na or-
garnizacao depende em muito
dos proéprios colaboradores.
“QOs colaboradores sdo ouvi-
dos e passam por uma avali-
acdo semestral, ou seja uma
conversa onde analisamos os
pontos fortes e fracos e 0s as-
pectos a methorar no prox-
imo ano” No fundo trata-se
de uma retrospectiva e de um
delinear de estratégias para o
préximo ano, “para que a
pessoa possa evoluir” Hoje,
0s objectivos da empresa,
nomeadamente 0s comerci-
ais, sao partilhados por
todos. “Desde inicio tenta-
mos que as pessoas tenham
nogao das vendas e dos ob-
jectivos”, o que ¢ uma mais-
valia numa equipa mais
pequena. “Temos outra flexi-
bilidade que muitas vezes ndo
se verifica numa empresa
maior”. Pedro Silva sublinha
por exemplo a existéncia de
uma cultura de porta aberta,
estando sempre disponivel
para ouvir os seus colabo-
radores. Além disso, existe
ainda um formuldrio que
acompanha cada funciondrio
diariamente e onde poderdo
ser registadas anomalias,
niveis de servigo, aspectos

Quando a empresa arrancou, o responsavel definiu
dois grandes objectivos. O primeiro tem a ver com a
questao da certificacao, obtida este ano, e 0 segundo
relacionado ‘com as tecnologias de informagao e de
gestdo de backoffice. “Estamos numa fase avangada
que se prende com a informatizacao do nosso backof-
fice, o nosso interface com o cliente”, salienta Pedro
Silva. Isto significa que, com recurso & tecnologia, a em-
presa passara a realizar todos 0s registos sistematicos,
colocando de parte a actual metodologia. “Com o volu-
me que temos ndo podemos continuar com o actual
tipo de tecnologia”.

Actualmente, a empresa esta & procura de um fornece-
dor que tenha uma plataforma capaz de integrar 0s
tipos de servigos da Citymover, permitindo, simultane-
amente, uma resposta agil internamente ao nivel da
gestao dos contactos e do cliente. £ também impor-
tante que “0 cliente sinta isso e que possa, de alguma
forma, consultar onde esta a sua mercadoria € s€ 0
servico ja foi terminado”.

Ao nivel do armazém esta também a ser equacionado
a introducao de um sistema de registo de entradas e
saidas. “Esta plataforma de tecnologias de informagao
é, numa primeira fase, para tudo o gue é area de back-
office e gestdo comercial e operacional, sendo que 0
armazém esta a ser equacionado e vai entrar nesse
seguimento”, esclarece.

Quanto a novas infra-estruturas, além destes dois ar-
mazéns no concelho de Odivelas, a Citymover conta
também com uma infra-estrutura de apoio em Loures.
“Tivemos oportunidade para investir num quarto ar-
mazém mas a prudéncia disse-me para nao avangar
com mais nenhum custo fixo face a situagao micro de
Portugal ¢ macro mundial”, Este investimento serd de-
cidido no final do ano.

lagdes, entre outros, sempre
na busca de um melhor
servico ao cliente.

“A qualidade dos nossos
servicos reflecte a postura e a
forma de trabalho de cada um

presa existe uma
busca por se fazer melhot”

acrescentando que “aquilo que
Fazemos tem a ver com aquilo
que somos’, sendo que na em-
“constante

Pedro Silva
Director-geral
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