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A aposta no self
storage é natural

Pedro Miguel Silva, director-geral da cityMover, acredita que o mercado nacional vai continuar a crescer

ao ritmo de 4 a 6% por ano.

A cityMover é uma empresa de
mudangas, armazenagem ¢ logfs-
tica, fundada em 2009 por uma
equipa de profissionais com 15
anos de experiéncia no mercado.
“A nossa missdo é assegurar o
transporte rapido e seguro de
bens, e a localizagdo do arquivo
dos clientes através de processos
simples e eficientes, a um preco
competitivo e respeitarido o am-
biente”, diz Pedro Miguel Silva, 42
anos, director-geral da empresa.
Para isso a empresa apenas utiliza
caixas e equipamentos amigos do
ambiente. Aluga, por exemplo,
contentores em plastico reutiliza-
veis para as mudangas e assegura
a reciclagem de moéveis, arquivos
¢ equipamentos informaticos.

Esta empresa também presta ser-
vigos de armazenagem de mobilid-.

tio e de arquivo em boxes indivi-
duais. A aposta no self storage por
parte da empresa € natural, “por
ser a forma mais eficiente e eficaz
de armazenar bens de particulares
e empresariais quando se procura
uma solugio profissional”, diz Pe-
dro Miguel Silva. A cityMover
tem, como clientes, bancos, segu-
radoras, farmacéuticas, multina-
cionais de servicos e particulares
num negdcio de elevada sustenta-
bilidade devido a manutengao
constante do crescimento da pro-
cura desde o seu lancamento.

Entre os principais factores que os

clientes devem ter em conta quan-
do optam por este tipo de solugdo
incluem-se a localizacao das insta-

lagdes, o tipo de imovel e a segu-

ranga que & empresa proporciona
aos bens e mercadorias armazena-

dos. Mas também a limpeza e al-
tura de cada box e os seguros e ser-
vigos associados. A empresa deve
também ter capacidade de respos-
ta rapida as solicitagdes dos seus
clientes e apresentar um contrato
por escrito a cada um deles. E isso
que a cityMover — empresa certi-
ficada pela norma ISO 9001, que
reconhece o esforco desta organi-
zagdo em assegurar a conformida-
de dos seus produtos efou servicos,
a satisfacio dos seus clientes e a
melhoria continua — tenta fazer.
Para o futuro Pedro Miguel Silva
acredita que o mercado vai conti-
nuar a crescer a ritmo de 4 a 6% por
ano, e que o sector terd necessidade
de investir em novas localizagbes e
expandir o conceito em Portugal.
“A pressao do lado do investimen-
to serd continua”, defende.
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lacGes ficardo bem visiveis em re-
lagio a pelo menos uma rua de tré-
fego intenso. E preciso ndo esque-
cer que este € um negécio de reta-
lho e, por isso, deve estar bem lo-
calizado e visivel para ajudar a
atrair potenciais clientes. O melhor
mesmo ¢é fazer uma analise de mer-
cado que forneca a informacio
que o ajudard a decidir a melhor

Uma analise financeira e informa-
cbes sobre fluxos de trifego e
concorréncia, entre outros, para
constituir um mix que lhe permita
tomar a decisdo final de arranque,
ou nio, do projecto. Depois,
tem de construir ou reconverter
instalagGes e, para isso, deve con-
sultar especialistas neste tipo de
iméveis.




