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Designação: Home Instead Senior Care
Actividade: Apoio domiciliário a pessoas 
idosas e dependentes

A Home Instead Senior Care é líder mundial 
no apoio domiciliário não clínico a pessoas 
idosas e dependentes.  Fundada em 1994, é 
uma empresa multinacional com cerca de 800 
escritórios operando na América, Europa, Ásia 
e Austrália em regime de franchising. 

Localização: Av. da República, 6 – 7º esq. 
Lisboa, Portugal
Número de funcionários: 2
Solução escritório físico no Avila Business 
Centers: Pacote Higher, 75 Eur+IVA / mês

Avila Business Centers agiliza actividade de 
empresa franchisada

Sobre o Avila Business Centers
Fundado em 2004, o Avila Business Centers, 
além de alugar espaços de trabalho físicos 
chave-na-mão para empresas, é líder no 
negócio dos escritórios virtuais onde 
apresenta soluções com preços entre os 55 e 
os 85 euros por mês, com vários serviços 
associados, entre os quais o apoio jurídico e 
�nanceiro, o atendimento de telefone perso- 
nalizado e o acesso às potencialidades de 
gestão remota da app myO�ce para disposi- 
tivos mobile: Android, iPhone e iPad. Actual-
mente conta com mais de 300 clientes nacion-
ais e internacionais e é membro e represent-
ante em Portugal do eO�ce International 
Network.

Localização: Avenida da República e Avenida 
João Crisóstomo, Lisboa.

www.homeinstead.pt 

Franchisado da Home Instead encontrou num escritório virtual o melhor 
arranque para a sua actividade em Lisboa

O franchising é um dos recursos a que muita gente se rende na altura de montar o seu 
próprio negócio. As empresas que disponibilizam a abertura deste tipo de actividade 
praticam hoje direitos de entrada bastante atractivos, sejam elas internacionais ou 
nacionais. Logo que um franchisado obtém licença para explorar o nome da empresa, 
a primeira questão que se coloca é: “Onde é que vou estabelecer o meu escritório?”. É 
aqui que entra o novo serviço do Avila Business Centers. O Franchise Set-Up é uma 
solução low-cost que permite, com valores mensais entre os 65 e 85 euros + IVA, fazer 
um arranque imediato ao negócio (com activação dos serviços em 24 horas), 
usufruindo de uma morada de prestígio na Avenida da República em Lisboa, salas de 
reunião e de trabalho, atendimento telefónico personalizado, acesso a uma plata-
forma on-line de gestão de contactos e recepção de correspondência.

Solução e vantagem

A entrada numa rede de franchising implica sempre um investimento considerável 
nos direitos de entrada, para utilização da marca e acesso ao know-how. Na maior 
parte das vezes, o franchisado arranca com uma estrutura mínima, muitas vezes 
sozinho, para manter os seus custo �xos controlados. A solução passou, no caso da 
Home Instead por um “um escritório virtual onde a empresa dispõe de atendimento 
telefónico, apoio administrativo e da utilização de instalações quando necessário, 
sem ter de montar logo de início um escritório próprio com todos os custos de 
aluguer e adaptação do espaço inerentes”, diz Paulo Neto, Master Franchise Director 
da empresa. O mesmo explica que esta é “uma excelente solução para uma start-up e 
uma opção muito prática para qualquer empresa franchisada”.

O que mudou com a presença no Avila Business Centers

Segundo Paulo Neto, o Avila Business Centers «tinha a resposta ideal para uma 
situação deste tipo». Apesar de saber que iria ser uma solução temporária, o respon-
sável optou por um escritório virtual: “O crescimento da empresa era uma meta para 
cumprir a curto prazo e as exigências colocadas pela Segurança Social para licencia-
mento da actividade obrigavam-nos a procurar um espaço próprio, com característi-
cas bastante especí�cas”. Assim, com a presença no Avila Business Centers a empresa 
consolidou-se e ganhou a força necessária para atingir novo voos: “A fase inicial foi 
sem dúvida uma mais-valia. A infra-estrutura existente e disponibilizada pelo Avila 
Business Centers foi fundamental para o sucesso que tivemos no arranque”.  

Conclusão

A Home Instead conseguiu, com a presença no Avila Business Centers, uma poupança 
de custos �xos na fase inicial da actividade, possibilidade de utilizar salas de reuniões 
para recrutamento e sessões pontuais de trabalho, concentração total no core 
business da empresa e apoio administrativo, ao nível de secretariado e atendimento 
telefónico personalizado. “Foi uma aposta ganha”, concretiza Paulo Neto.


