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Capitulo 1

O que € imovel comercial

“‘Antes de perguntar quanto custa um imovel comercial, descubra se ele
realmente pode cumprir a finalidade para a qual vocé pretende
compra-lo.”



INTRODUGAO

Comprar um imoével comercial € uma decisdo que pode envolver uma
parcela significativa do patriménio de uma empresa, de um empresario
ou de um investidor. Por isso, a escolha ndo deve ser baseada apenas
na aparéncia do imovel, na localizagcao ou no prego apresentado pelo
vendedor.

Antes de avaliar se determinado imdvel € um bom negdcio, € necessario
compreender o que realmente esta sendo comprado.

Um imédvel comercial precisa ser analisado sob diferentes perspectivas:
sua situacdo juridica e registral, suas caracteristicas fisicas, sua
localizagdo, o0 zoneamento da regido, as atividades que podem ser
desenvolvidas naquele endereco, as regras do condominio, quando
houver, e os custos envolvidos na aquisi¢ao e na utilizacao.

Um dos primeiros documentos que deve entrar nessa analise € a
matricula do imével. E nela que se encontra o histérico registral e a
identificagdo juridica do bem, permitindo verificar quem consta como



proprietario e quais registros, averbacgdes, 6nus ou restricbes podem
estar relacionados ao imovel.

Mas a matricula, sozinha, ndo responde a todas as perguntas.

E preciso também verificar se a construcdo esta regular, se o imével
esta compativel com as regras urbanisticas e se a atividade que o
comprador pretende desenvolver é permitida naquele endereco.

Essa diferenca € fundamental.

Um imével pode estar a venda, possuir uma construgao
aparentemente adequada e até mesmo ter uma empresa
funcionando no local — e ainda assim exigir uma analise
cuidadosa antes de ser adquirido.

Neste capitulo, vamos entender o que caracteriza um imével comercial,
quais sao os principais tipos, como diferenciar uma aquisicao para uso
proprio de uma aquisi¢cdo para investimento e, principalmente, quais
documentos e aspectos devem ser analisados antes de avancar para
uma negociagao.

A ideia é simples:

Antes de decidir se vale a pena comprar, é preciso
descobrir exatamente o que esta sendo comprado.



1. O QUE E UM IMOVEL COMERCIAL?

Um imédvel comercial € aquele que pode ser destinado ao exercicio de
uma atividade econbmica, empresarial ou profissional, observadas as
caracteristicas do imovel, sua situagao juridica, o zoneamento e as
regras aplicaveis ao local.

Essa definicdo parece simples, mas existe uma diferenca importante
entre um imovel que possui aparéncia comercial e um imoével
efetivamente adequado para determinada atividade comercial.

Uma loja pode estar instalada em determinado endere¢go ha muitos
anos, por exemplo, mas isso ndo significa, por si sO, que qualquer
atividade econémica possa funcionar naquele imovel.

SITUAGAO
JURIDICA

o ZONEAMENTO
: E USO

] CARACTERISTICAS
DO IMOVEL

R

®
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Por isso, a compra de um imovel comercial deve comegar com uma
pergunta mais ampla:



Este imoével esta juridicamente, urbanisticamente e
fisicamente adequado para a atividade que pretendo
desenvolver?

1.1 O QUE PODE SER CONSIDERADO UM
IMOVEL COMERCIAL?

O mercado imobiliario comercial € bastante amplo.
Entre os principais tipos estao:

salas comerciais;

conjuntos comerciais;

lojas de rua;

lojas em centros comerciais;

prédios comerciais;

escritorios;

clinicas;

consultorios;

imoveis destinados a restaurantes;

imoveis destinados a estabelecimentos de servicos;
galpdes;

centros de distribuicdo;

imoveis para armazenamento;

imoveis destinados a locacao comercial;
imoveis utilizados como sede de empresas.

Cada tipo possui caracteristicas proprias e pode apresentar diferentes
niveis de liquidez, valorizagdo, custo de manutencdo e facilidade de
locagao.

Por isso, nao existe um unico modelo de imével comercial que seja
melhor para todos os compradores.



1.2 IMOVEL COMERCIAL PARA USO PROPRIO

Uma empresa pode adquirir um imoOvel para instalar sua propria
operagao.

Nesse caso, a analise deve considerar muito mais do que preco e
localizagao.

7

E necessario avaliar se o imével atende as necessidades presentes e
futuras da empresa.

Algumas perguntas importantes sao:

O espaco é suficiente para a operacao?

Existe possibilidade de expansao?

Ha estacionamento suficiente?

O acesso atende clientes e funcionarios?

O imoével permite as adaptacbes necessarias?

A infraestrutura elétrica e hidraulica € adequada?
Ha acessibilidade?

A localizacéo é compativel com o publico da empresa?
O imdvel permite a atividade pretendida?
Existem restricbes condominiais?

O zoneamento permite a atividade?

Uma compra feita para uso préprio normalmente representa um
compromisso de longo prazo.

Por isso, o imdvel precisa ser analisado também sob a perspectiva do
crescimento da empresa.
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1.3 IMOVEL COMERCIAL COMO INVESTIMENTO

Outra possibilidade é adquirir o imével como patrimdnio ou investimento.
Nesse caso, o objetivo pode ser:

gerar renda por meio de locagao;
buscar valorizacdo patrimonial;
diversificar investimentos;

preservar patriménio;

adquirir um ativo para utilizagao futura;
comprar para posterior revenda.

A analise muda.

Além da qualidade fisica e documental, € necessario estudar o mercado
da regiao.

Um imoével pode ser excelente para determinada empresa, mas
apresentar baixa procura por locatarios.

Da mesma forma, um imovel localizado em uma regido com grande
demanda comercial pode apresentar maior facilidade de locacédo e
potencial de valorizagao.
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1.4 IMOVEL COMERCIAL NAO E IGUAL A

“QUALQUER IMOVEL ONDE FUNCIONA UMA EMPRESA”

Esse é um ponto que merece atencao.

O fato de existir uma atividade comercial funcionando atualmente em
determinado enderego nao significa automaticamente que todas as
situagoes juridicas, urbanisticas e documentais estejam adequadas
para o comprador.

Antes da aquisicao, é importante verificar:

situacao registral,

matricula;

titularidade;

area;

construcao;

averbacoes;

eventuais 6nus;

situacao fiscal,

zoneamento;

uso permitido;

regras municipais;

eventuais restricoes condominiais;
licengas e autorizagdes pertinentes a atividade.

A existéncia de um estabelecimento funcionando no local nao substitui
essa analise.
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1.5 A MATRICULA DO IMOVEL:

O PRIMEIRO DOCUMENTO A SER CONFERIDO

A matricula € um dos documentos fundamentais para compreender
a situagao registral do imovel.

Antes de avancar significativamente em uma negociagdo, é
importante solicitar uma certiddao de matricula atualizada e
analisar suas informacdes.

A matricula permite verificar, entre outros aspectos:

quem consta como proprietario;
identificacdo do imovel;

area registrada;

descricao do imovel,

registros anteriores;
averbacoes;

transmissoes;

hipotecas;

penhoras;

usufrutos;

indisponibilidades;

outros Onus ou restricdes que
estejam registrados.

Mas atencao:
A analise da matricula nao deve ser feita isoladamente.
A matricula responde principalmente a situacao registral do imovel.

Ja a possibilidade de exercer determinada atividade no endereco
depende também das regras urbanisticas e administrativas
aplicaveis.

Por isso, uma analise segura deve combinar:
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Matricula + Prefeitura + Zoneamento + Regularidade da
construgcao + Regras da atividade.

MATRICULA
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SEGURANGA CONFORMIDADE |~ VALORIZAGA000 REDUGA0 OE TRANQUILIDADE A MELHOR DECISAO
JURIDICA LEGAL IMOVEL RISCOS NEGOCIAGAD PARA O FUTURO
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1.6 O QUE DEVE SER OBSERVADO NA
MATRICULA?

Ao analisar a matricula, alguns pontos merecem atencéo especial.

Proprietario

Verifique se a pessoa ou empresa que esta vendendo o
imével é efetivamente aquela que consta como titular
registral.

Quando houver mais de um proprietario, a situacdo também
deve ser analisada.

Descricao

Confira se a descricdo do imovel corresponde ao imovel que
esta sendo apresentado fisicamente.

Observe:

Averbacoes

endereco;

area,;

confrontacdes;

unidade;

vaga, quando registrada;
caracteristicas relevantes.

As averbagdes podem registrar alteracdes importantes
relacionadas ao imével.

Por exemplo:

construcao;

ampliacao;

demolicao;

alteracio de caracteristicas;
situacodes juridicas relevantes.
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Por isso, nao basta olhar apenas a primeira pagina da matricula.

s

E necessario analisar seu conteudo completo.

Onus e restricoes

Também devem ser verificadas eventuais situagcbes registradas que
possam afetar a negociagao.

Dependendo do caso, podem existir:

hipoteca;

penhora;

usufruto;

indisponibilidade;

alienacgao fiduciaria;
serviddes;

outros direitos ou restrigoes.

A existéncia de um registro ndo significa necessariamente que a compra
seja impossivel.

Significa que a situagcao precisa ser compreendida antes da
conclusao do negoécio

Ao analisar a matricula, alguns pontos merecem atengao especial.
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1.7 MATRICULA E REGULARIDADE DA
CONSTRUCAO

Outro cuidado importante € comparar o que existe fisicamente no imovel
com aquilo que esta documentado.

Imagine, por exemplo, um imdvel que possua determinada area
construida, mas cuja documentacdo nao reflita integralmente essa
construcao.

Isso pode exigir regularizagao e gerar consequéncias para:

negociagao;
financiamento;
avaliacao;
reqgistro;
tributacao;
futura venda.

Por isso, uma pergunta importante é:

A construgcdo existente corresponde ao que esta
regularizado e documentado?

A construcao existente corresponde .
ao que esta regularizado e documentado? -

CONSTRUGAO EXISTENTE [l REGULARIZADO E DOCUMENTADO

e

',u%ﬂ
P 115
(= (L=
(= .
= =

PROJETO APROVADO
NA PREFEITURA

PAVIMENTO NAO
DOCUMENTADO
=
AREA CONSTRUIDA
DIFERENTE

AREA CONSTRUIDA
& REGULARIZADA
pemm . . mmm
AVERBAGOES NA
MATRICULA

ALTERAGOES NAO
AVERBADAS

ir-%

PROJETO APROVADO
PREFENTURA

“CONSTRUGRO
= = |
REGULARIZADO E

e | DOCUMENTADO

Essa verificagdo € especialmente importante em imdveis comerciais que
sofreram reformas, ampliagdes ou alteragdes ao longo dos anos.

17



1.8 O ZONEAMENTO E TAO IMPORTANTE QUANTO
A MATRICULA

A matricula ndo deve ser confundida com autorizagao para exercer uma
atividade.

A Prefeitura e as normas urbanisticas podem estabelecer quais
atividades sao permitidas em determinada regiao.

Um enderec¢o pode admitir atividades comerciais em geral, mas possuir
restricbes para determinados tipos de negdcio.

Por isso, antes de comprar, € necessario verificar a compatibilidade
entre:

endereco + zoneamento + atividade pretendida.

Dependendo do negdcio, podem existir exigéncias adicionais
relacionadas a:

vigilancia sanitaria;
seguranga;
acessibilidade;

meio ambiente;
circulacao de veiculos;
estacionamento;

ruido;

armazenamento;
manipulagao de alimentos;
atendimento ao publico;
outras regras especificas.
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1.9 CONDOMINIO TAMBEM PODE IMPOR
RESTRICOES

Quando o imovel estiver localizado em condominio, especialmente em
edificios comerciais ou centros empresariais, € importante verificar as
regras condominiais.

Podem existir restricbes relacionadas a:

atividades permitidas;
horarios;

utilizagdo de areas comuns;
obras;

fachada;

publicidade;

circulacao;

carga e descarga;

uso de vagas;

alteracdes estruturais.

Por isso, antes da compra, procure conhecer a conveng¢ao do
condominio e o regulamento aplicavel.

Um imével pode parecer perfeito para determinada atividade, mas
possuir restrigdes condominiais que precisam ser consideradas.
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1.10 O IMOVEL COMERCIAL PRECISA SER ANALISADO EM

QUATRO DIMENSOES

Uma boa analise ndo deve olhar apenas para o imovel fisico. Podemos
dividir a avaliagao em quatro grandes dimensdes:

1. Juridica

2. Urbanistica

3. Fisica

4. Econdmica

Quem é o proprietario? \
Existem 6nus?
Existem restricbes?

A documentacéio esta adequada?

A atividade pode funcionar naquele enderec¢o?
O zoneamento permite o uso pretendido?

Existem exigéncias municipais?

O imoével possui estrutura adequada? \
A construgao esta regular?
Existem reformas necessarias?

A infraestrutura suporta a atividade?

O preco € compativel? \
Qual sera o custo total?

Existe demanda?

Qual é o potencial de locagao?

Qual é a liquidez?
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1.11 0 IMOVEL CERTO DEPENDE DA FINALIDADE

Nao existe imovel comercial perfeito em termos absolutos.

Existe o imével mais adequado para determinada finalidade.

Uma sala pequena pode ser excelente para um profissional liberal.
Um imovel térreo pode ser mais adequado para uma loja.

Um galpao pode atender uma operacao logistica.

Um prédio pode ser interessante para uma empresa que precisa
concentrar diferentes departamentos.

Um imével com grande circulagdo pode ser estratégico para
determinadas atividades voltadas ao consumidor.

Portanto, a analise deve comecar pela finalidade.

Primeiro defina o negécio. Depois defina o imével.

1.11 0 IMOVEL CERTO DEPENDE DA FINALIDADE

PR L d % SALA COMERCIAL
N&o existe imovel comercial perfeito em termos absolutos. i eaipa Nororeaionais
Existe o imével mais adequado para determinada finalidade. { liberais e pequenas

operagoes.
LOJA TERREA
-9 Mais adequada para

atividades de varejo e
atendimento ao publico.

GALPAO

Indicado para operagées
logisticas, armazenamento
e distribuigao.

QUAL E O SEU
OBJETIVO? Caor

a; Atendimento ao plblico

Prestagéo de servigos

PREDIO COMERCIAL
Ideal para empresas que
precisam concentrar
diferentes departamentos.

Armazenamento
e logistica

~r

MONTE HERMOM
| Pucomsa wagaoars:

& Operag3o corporativa
L/Ifl Investimento

¥

FINALIDADE

IMOVEL COM GRANDE
CIRCULAGAO
Estratégico para atividades
voltadas ao consumidor.

0 PRIMEIRO DEFINA 1. DEPOIS DEFINA
0 NEGOCIO. » 0 IMOVEL.

0000
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1.12 PERGUNTAS QUE DEVEM SER RESPONDIDAS

ANTES DA COMPRA

Antes de avancar na aquisi¢cao, procure responder:

[] Quem é o proprietario registral?

[1 A matricula esta atualizada?

[1 A descrigdo da matricula corresponde ao imével?

[1 Existem &nus ou restricdes?

A [ 1 A construgao esta regularizada?
\\ éD A atividade pretendida é permitida no endereco?
( [1 O zoneamento é compativel?
[1 Existem restricdes condominiais?
:;‘.?l [1 O imovel atende fisicamente a operagao?
: [1 Existem reformas ou adequacdes necessarias?
[1 O custo total da aquisicao foi calculado?
| [] Existe demanda para esse tipo de imovel?
‘ [] O imovel possui liquidez?

[1 A aquisicao faz sentido para o objetivo definido?
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1.13 A REGRA DE OURO

Antes de comprar um imével comercial, ndo analise apenas o imovel.

Analise do conjunto da operacao.

Uma aquisicao segura exige a combinagao de:

DOCUMENTAGAO + MATRICULA + REGULARIDADE +
ZONEAMENTO + ATIVIDADE + ESTRUTURA + MERCADO

+ CUSTO.

Quanto maior o valor envolvido, maior deve ser o cuidado na analise.

E quando houver duvidas juridicas, registrais, urbanisticas, tributarias ou
técnicas, é recomendavel buscar profissionais habilitados para avaliar a

situacao especifica.

Um imével comercial nao deve ser escolhido apenas porque parece
um bom imével. Deve ser escolhido porque é adequado ao objetivo

que voceé pretende alcancgar.
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CAPITULO 2

COMPRAR PARA USAR OU PARA INVESTIR?

“O imdvel certo ndo é o mais bonito, nem o mais barato. E
aquele que cumpre exatamente o proposito para o qual foi
adquirido.”
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INTRODUGAO

Comprar um imovel comercial pode representar duas decisdes
completamente diferentes.

De um lado, existe o empresario que procura um imoével para instalar
sua empresa, atender seus clientes, organizar sua operagao e construir
uma sede propria. De outro, existe o investidor que procura um imovel
capaz de gerar renda, preservar patriménio ou proporcionar valorizagao
ao longo do tempo.

Embora ambos estejam comprando um imével comercial, os critérios
para tomar essa decisao nao sao os mesmos.

Um imdvel excelente para uma empresa pode nao ser o melhor
investimento para geracédo de renda. Da mesma forma, um imdvel com
grande potencial de locagdo pode nao atender as necessidades
operacionais de uma empresa que pretende utiliza-lo como sede.

Por isso, antes de comecar a procurar imoéveis, € fundamental
responder:

Por que estou comprando este imével?

A resposta determina boa parte dos critérios que deverao ser utilizados
na analise.

Quando o objetivo é uso proprio, localizagdo, funcionalidade, expansao
e adequacao a atividade podem assumir papel central.

Quando o objetivo € investimento, entram em cena demanda por
locagdo, potencial de renda, vacancia, liquidez, valorizagdo e retorno
sobre o capital empregado.

Também existe uma terceira possibilidade: a aquisigao com finalidade
patrimonial, em que o imovel pode nao gerar renda imediatamente nem
ser utilizado pela empresa, mas faz parte de uma estratégia de
preservacao ou formacao de patriménio.

Neste capitulo, vamos entender essas diferentes finalidades e como
elas alteram a forma de analisar um imovel comercial.
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2.1 IMOVEL PARA USO PROPRIO

2.1 USO PROPRIO: FOCO NA OPERACAO
DA EMPRESA

Tamanho adequado
e possibilidade de crescimento

Localizacio e acesso
para clientes e equipe

Infraestrutura que
suporta a operagao

Estacionamento
e comodidade

Adequagio da atividade
permitida no local

Custo de manutengio
compativel

Possibilidade de reformas
e adaptagoes

0000000

Pense na empresa que vocé tem hoje,

mas principalmente na empresa que
vocé pretende construir.

Quando uma empresa compra um imovel para instalar sua propria
operacao, o imével deixa de ser apenas um ativo imobiliario.

Ele passa a fazer parte da propria estratégia do negdcio.

Nesse caso, € necessario avaliar se 0 imovel consegue atender as
necessidades atuais e futuras da empresa.
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Algumas perguntas importantes sao:

O tamanho é suficiente?

A localizacéo facilita o acesso dos clientes?
Funcionarios conseguem chegar com facilidade?
Existe estacionamento?

A estrutura comporta a operagao?

Ha espaco para crescimento?

E possivel realizar as adaptacdes necessarias?

O imével permite a atividade pretendida?

O custo de manutengao € compativel com a empresa?

Um erro comum é analisar apenas a necessidade atual.

Uma empresa que hoje possui dez funcionarios pode ter vinte ou trinta
no futuro.

Um espaco que parece perfeito hoje pode se tornar insuficiente em
pouUCOS anos.

Por isso:

Ao comprar para uso proprio, nao compre apenas
pensando na empresa de hoje. Considere também a
empresa que vocé pretende construir.
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2.2 A SEDE PROPRIA PODE SER UMA DECISAO
ESTRATEGICA

Para algumas empresas, possuir o proprio imével pode representar
mais do que deixar de pagar aluguel.

Pode significar:

maior estabilidade;

liberdade para realizar determinadas adaptacoes;
formacéao de patriménio;

maior controle sobre 0 espaco;

possibilidade de valorizacéao;

utilizagdo do imovel como ativo empresarial.

Porém, isso n&o significa que comprar seja sempre melhor que alugar.

A empresa precisa avaliar se a aquisicdo esta alinhada ao seu momento
financeiro e estratégico.

Imobilizar uma quantidade elevada de capital em um imdovel pode
reduzir os recursos disponiveis para:

contratacao;
estoque;
marketing;
equipamentos;
tecnologia;
expansao;
capital de giro.

Portanto, a decisdo deve considerar o imével e o negdcio
simultaneamente.

2.2 A SEDE PROPRIA COMO DECISAQ ESTRATEGICA

Maior Liberdade para Formagao de Ma o Possivel
estabilidade adaptages patrimonio conm’le valorizagao
do espago

AI& . ATENGﬁU: Imobilizar capital em um imével pode reduzir recursos

para outras areas importantes do negacio.

Ativo
empresarial
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2.3 QUANDO O IMOVEL E PARA INVESTIMENTO

Quando o objetivo é investimento, a l6gica muda.

O imébvel passa a ser analisado principalmente pela sua capacidade de
produzir resultados ao longo do tempo.

Entre os objetivos possiveis estéo:

geracao de renda com locacao;
valorizacao patrimonial;
diversificagao;

preservacgao de patriménio;
aquisicao para futura utilizagao;
aquisicao para futura venda.

Nesse cenario, ndo basta perguntar:

“Eu gostaria de trabalhar neste imével?”

2.3 INVESTIMENTO: FOCO NO RETORNO

Gerar renda com locagao
Valorizagao patrimonial
Diversificagdo de investimentos
Preservagao de patrimdnio

Uso futuro

Revenda futura

vV VvvVvyvyYyYy

A pergunta passa a ser: “Existe mercado para este imével?”

9]

A PERGUNTA
E OUTRA:

“Existe mercado
para este imével?”
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2.4 DEMANDA E FUNDAMENTAL

Um imovel comercial s6 é interessante como investimento se houver
demanda compativel com sua finalidade.

Imagine dois imoveis.

O primeiro esta localizado em uma regido valorizada, possui excelente
acabamento e custa caro.

O segundo possui acabamento mais simples, mas esta em uma regiao
com forte demanda empresarial e poucos imoveis disponiveis para
locacéo.

Dependendo do objetivo do investidor, o segundo pode apresentar uma
oportunidade mais interessante.

Por isso, é importante estudar:

quantidade de empresas na regiao;
perfil dos negocios;

concorréncia entre imoveis;

valores praticados;

velocidade de locacgao;

disponibilidade de imo6veis semelhantes;
crescimento da regiéo.

O imével nao deve ser analisado isoladamente do mercado em que
esta inserido.
2.4 DEMANDA E FUNDAMENTAL

Avalie o mercado da regido:

Quantidade de empresas
Perfil dos negdcios
Concorréncia entre imdveis
Valores praticados

Velocidade de locagio

B oo B D E

Disponibilidade de imdveis
semelhantes

ﬁ Crescimento da regido

0 imdvel ndo deve ser analisado isoladamente
do mercade em que esta inserido.
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2.5 RENDA DE LOCAGAO

Para quem compra pensando em locacao, a renda potencial € um dos
principais elementos da analise.

Mas existe uma diferenga importante entre:
aluguel anunciado

e

renda efetivamente recebida.

O valor anunciado pode nao considerar:

e periodos de vacancia;
e despesas;
e manutencao;
e impostos;
e condominio;
e administrag3o; 2.5 RENDA DE LOCAGAO
e reformas;
A . Considere a renda liquida:
e inadimpléncia;
e custos de substituicdo de locatario. € Aluguel anunciado
Por isso, uma analise mais realista deve @ Vacéncia
considerar o cenario liquido. © Despesas
@ Manutencio
& Impostos
& Condominio
& Administracio
© Inadimpléncia
@ Reformas

Analise o que
@% realmente ficara

ao final do periodo.
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2.6 VACANCIA: O IMOVEL PODE FICAR VAZIO

Todo investidor imobiliario precisa considerar a possibilidade de o imovel
permanecer sem locatario durante determinados periodos.

Esse intervalo representa uma reducéao 2 6 VACANCIA

ou auséncia de receita.
0 imavel pode ficar vazio:
A vacancia pode ocorrer por diferentes

motivos: Excesso de oferta

Preco elevado

e excesso de oferta; @

e localizag&o inadequada; @ Localizaciio inadequada

e preco de aluguel elevado; ] .

e imdvel muito especifico; @ Imdvel muito especifico

e mudangas econdmicas; @ Mudancas econdmicas

e necessidade de reformas; @ M cidads B i A

e reducao da procura por

determinado tipo de espaco. @ Redugao da procura

Por isso, nao é prudente construir uma Considere periodos
analise considerando que o imovel v sem locatério na
estara alugado durante 100% do a sua andlise,
tempo.

Um investimento imobiliario
precisa ser analisado também nos periodos em que o
imovel nao gera renda.
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2.7 LIQUIDEZ: SE PRECISAR VENDER, HAVERA
COMPRADOR?

Outro ponto importante € a liquidez.

Liquidez é, de forma simplificada, a facilidade de transformar um ativo
em dinheiro sem necessidade de conceder descontos excessivos ou
esperar periodos muito longos.

Nem todo imdével comercial possui a mesma

liquidez. 2.7 LIQUIDEZ
Podem influenciar: we precisar vender,
havera comprador?
e |ocalizacao; Q@ Localizagio
® preco; S Prego
e tamanho; [1 Tamanho
e finalidade; ! Finalidade
e estado do imovel; (7} Estado do imével
e documentagéo; [E) Documentagio
e demanda; &1 Demanda
e perfil dos compradores. @ Perfil dos compradores
Um imdvel extremamente especifico pode ter © Pense na entrada,
poucos interessados. ;! o
na saida.

Ja um imovel que atende diversas atividades
pode possuir um mercado potencial maior.

Por isso, o investidor deve pensar nao apenas na entrada, mas também
na saida.

Antes de comprar, imagine como seria vender.

33



2.8 VALORIZAGAO NAO E GARANTIDA

Um dos argumentos mais utilizados na compra de imodveis €& a
possibilidade de valorizagao.

De fato, determinados imdveis e regides podem apresentar valorizagao
ao longo do tempo.

Mas isso nao deve ser tratado como certeza.
A valorizacao pode depender de fatores como:

desenvolvimento urbano;
infraestrutura;

demanda;

oferta;

atividade econbmica;

mudancas no entorno;

condicdes do mercado;
caracteristicas especificas do imovel.

Portanto, ndo compre apenas porque alguém afirmou:
“Essa regiao vai valorizar.”

Procure entender por que ela poderia valorizar.

2.8 VALORIZAGAO NAO E GARANTIDA

» Desenvolvimento urbano
» Infraestrutura

¥» Demanda e oferta

» Atividade econdmica

#» Mudangas no entorno
» Condiges do mercado

» Caracteristicas especificas
do imdvel
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2.9 INVESTIMENTO NAO E SINONIMO DE IMOVEL
CARO

Um imovel de alto valor ndo & necessariamente um investimento melhor.

Da mesma forma, um imovel barato ndo € necessariamente uma
oportunidade.

2.9 NAO E SOBRE 0 PRECO, E SOBRE A RELAGAO

0 que importa & o equilibrio:

0-0-0-0-0

CAPITAL RENDA CUSTOS LIQUIDEZ POTENCIAL DE BOM
INVESTIDO POTENCIAL E RISCOS VALORIZAGAO INVESTIMENTO

O Imdvel care ndo & necessariamente melhor. Imdvel barato ndo é necessariamente oportunidade.
-

O investidor precisa comparar:

capital investido x renda potencial
custos x riscos x liquidez x
possibilidade de valorizacao.

E essa relacdo que permite uma analise mais racional.
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2.10 IMOVEL PARA PRESERVAGAO PATRIMONIAL

Existe ainda uma finalidade diferente: adquirir um imével como parte de
uma estratégia de preservagéo patrimonial.

Nesse caso, o comprador pode nio estar buscando necessariamente a
maior renda mensal.

O objetivo pode estar relacionado a:

formacgao de patriménio;
diversificagao de ativos;
protecao patrimonial;
planejamento de longo prazo;
utilizacao futura;

transmissao patrimonial.

Nesse tipo de decisao, o horizonte de tempo pode ser muito maior.

O comprador pode aceitar uma renda menor hoje se considerar que o
ativo possui caracteristicas patrimoniais interessantes no longo prazo.

2.10 PRESERVAGAO PATRIMONIAL

Formagdo de patriménio
Diversificacdo de ativos
Protecho patrimonial
Planejamento de longo prazo
Utilizagdo futura
Transmissao patrimonial

Pode néo gerar renda hoje,
mas faz parte de uma estratégia
de longo prazo.
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211 COMPRAR PARA USAR E INVESTIR AO
MESMO TEMPO

As finalidades ndo sido necessariamente excludentes. Uma empresa
pode comprar um prédio para instalar sua operagcdo e, ao mesmo
tempo, utilizar parte do imovel para gerar renda.

Por exemplo:

a empresa ocupa alguns andares;

outros espacos sao alugados;

lojas no térreo geram receita;

salas adicionais sao destinadas a terceiros.

Nesse cenario, o imovel possui uma funcdo operacional e uma funcéo
patrimonial. Essa estratégia exige uma analise ainda mais cuidadosa,
porque o imovel precisa atender simultaneamente as necessidades da
empresa e as caracteristicas do mercado de locacéo.

2.12 O HORIZONTE DE TEMPO MUDA A DECISAO

Pergunte:
Por quanto tempo pretendo permanecer com este imével?

Uma aquisicdo pensada para dois anos pode ter critérios
completamente diferentes de uma aquisigcao pensada para vinte anos.

Quanto maior o horizonte, mais importante pode ser analisar:

qualidade da localizagao;
capacidade de adaptacao;
manutencao;

infraestrutura;

potencial de valorizagao;

liquidez futura;

mudangas previstas para a regiao.

O imovel precisa fazer sentido ndo apenas no momento da compra, mas
dentro do horizonte planejado.
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2.13 COMPRAR PARA USO PROPRIO X COMPRAR PARA INVESTIR

Uma comparacgao simples ajuda a entender a diferenca:

Critério

Uso préprio

Investimento

Principal objetivo

Atender a operagao

Gerar retorno/patriménio

Localizacao Acesso e estratégia | Demanda e liquidez
operacional

Estrutura Necessidades da | Atratividade para o mercadg
empresa

Tamanho Crescimento da | Demanda dos locatarios
operacgao

Reforma Adequacédo ao negocio | Retorno esperado

Vacancia Menor relevancia direta | Fundamental

Renda de aluguel Secundaria Fundamental

Liquidez Importante Muito importante

Valorizagao Desejavel Pode ser estratégica

Essa tabela ndo substitui uma analise individual, mas demonstra como a
finalidade muda o peso de cada variavel.

2.13 USO PROPRIO X INVESTIMENTO

Objetivo principal

Localizacio
Estrutura

Vacancia

Renda de aluguel

Liquidez
Valorizagdo

USO PRORRIO |
Atender a operacag
Acesso e estratégia operacional -
Mecessidades da empresa
Menor relevancia direta
Secundaria
Impartanta

Desejdvel

INVESTIMENTO

Gerar retorna / patrimanio

Demanda e liquidez

Atratividade para o mercado

Fundamental
Fundamental

Muito impartante

Pode ser estratégica
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2.14 UMA PERGUNTA QUE EVITA MUITOS ERROS

Antes de visitar dezenas de imoveis, responda:

“Se eu encontrar o imével perfeito, o que
preciso que ele entregue para considerar a
compra um bom negécio?”

Se a resposta for:

“Preciso de um espacgo para minha empresa
funcionar por muitos anos”, a analise deve
priorizar uso proprio.

Se a resposta for:

“Quero gerar renda e preservar patriménio”,
a analise deve priorizar investimento.

Se a resposta for:

“Quero construir patrimoénio para o futuro”,
a analise patrimonial ganha importancia.

Definir isso antecipadamente evita procurar um imovel sem critérios

claros.
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2.15 CHECKLIST — DEFINA A FINALIDADE ANTES
DE COMPRAR

Antes de iniciar a busca, responda:

Objetivo

[1 Uso proprio

[ Investimento

[1 Geracéao de renda

[1 Preservacao patrimonial

[] Uso futuro

[1 Revenda futura

[1 Uso proprio + geracao de renda

Se for uso proéprio

L1 Definir as necessidades da empresa
[1 Considerei crescimento futuro

[1 Analisei localizagao

[1 Avaliei infraestrutura

[1 Verifiquei possibilidade de expansao

Se for investimento

Decisao

[] Analisei demanda

[] Estudei valores de locacao

[] Considerei vacancia

[] Avaliei custos

[1 Analisei liquidez

[1 Considerei potencial de valorizagao

[] Sei por que estou comprando
[] Sei o que espero obter do imével
[1 Tenho critérios objetivos para comparar iméveis
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2.16 A REGRA DE OURO

O imdével nao deve ser escolhido antes de definir sua finalidade.
Primeiro determine o que vocé pretende alcancar.

Depois estabeleca os critérios.

S6 entdo comece a procurar o imovel.

Primeiro defina o objetivo. Depois defina os critérios. S6
entao escolha o imével.

Uma compra comercial bem planejada comeca pela clareza da decisao
— e nao pela visita ao primeiro imovel disponivel.

E?J A REGRA DE OURO: DEFINA A FINALIDADE ANTES DE COMPRAR.

@ 1. DEFINAO OBJETNO = El 2, ESTABELEGA 0S CRITERIOS  — [FO\ 3, ESCOLHA O IMOVEL CERTO
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CAPITULO 3

A LOCALIZAGAO VEM ANTES DO IMOVEL

“No imovel comercial, o endereco nao € apenas onde vocé
compra. E parte do valor, da operacao e do futuro do seu
negocio.”
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INTRODUCAO Em um imével comercial, a localizagéo n&o € apenas
0 endereco onde o imovel esta situado.

Ela pode determinar quem consegue chegar até ele, quais clientes
serao atraidos, quanto tempo funcionarios e fornecedores levarao para
acessa-lo, quais atividades podem ser desenvolvidas e até mesmo qual
sera a facilidade de locacao ou revenda no futuro.

Por isso, existe uma diferenca importante entre comprar um imével em
uma boa localizagado e comprar um imoével cuja localizagao é
adequada ao objetivo da aquisicao.

Uma avenida movimentada pode ser excelente para uma loja, mas nao
necessariamente para uma empresa que precisa de siléncio e facilidade
de estacionamento.

Uma regido empresarial pode ser excelente para escritorios, mas
inadequada para uma operag¢ao que depende de veiculos pesados.

Um imovel pode estar em uma regido valorizada e, ainda assim, possuir
acesso ruim, pouca visibilidade ou caracteristicas que dificultam sua
utilizacao.

E por isso que a localizagdo precisa ser analisada em fungdo da
finalidade do imével.

Nao procure primeiro o imével. Procure primeiro o lugar
onde o negdcio precisa estar.
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3 POR QUE A LOCALIZAGAO
IMPORTANTE?

O imovel pode ser reformado.

A fachada pode ser modificada.

Os ambientes podem ser adaptados.
Moveis podem ser substituidos.

Equipamentos podem ser instalados.

Mas existe um elemento que praticamente ndo pode ser alterado:

a localizacao.

3.1 POR QUE A LOCALIZAGAO E TAO IMPORTANTE?

@ Acesso facilitado

0 Visibilidade

@ Fluxo de pessoas
& veiculos

Proximidade de clientes
e fornecedares

@ Valorizag@o e liquidez

@ Demanda de locagio

G)/‘ A localizagho certa conecta o seu
neqocio s oportunidades certas.
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E justamente por isso que a localizagdo merece atencéo especial.

Ela influencia:

Um imovel excelente
uma escolha ruim.

acesso;

visibilidade;

fluxo de pessoas;

fluxo de veiculos;
logistica;
estacionamento;
seguranga;

proximidade de clientes;
proximidade de fornecedores;
concorréncia;
valorizacao;

demanda de locacao;
liquidez.

em uma localizagdo inadequada

pode se tornar
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3.2 NAO EXISTE UMA “MELHOR LOCALIZACAO”
PARA TODOS

Uma das ideias mais importantes deste capitulo é:
a melhor localizagao depende do negécio.

Uma clinica pode valorizar uma regiao préxima a hospitais e servicos de
saude.

Uma loja de varejo pode depender de grande circulagdo de
consumidores.

Uma empresa de tecnologia pode priorizar acesso para funcionarios e
proximidade de outros negocios.

Um centro de distribuicdo pode priorizar rodovias e facilitar a entrada e
saida de veiculos.

Um restaurante pode depender de visibilidade, fluxo e estacionamento.
Portanto, ndo basta perguntar:

“‘Esta € uma regido valorizada?”
Pergunte:

“Esta regiao é adequada para o negdcio que pretendo
desenvolver?”

3.2 ACESSIBILIDADE

Como as pessoas & fornecedores chagam até o imdvel?
Principais vias de acesso
Transporte publico
Condigbes das ruas
Transito em horarios de pico

Acesso para paedestres

000000

Acesso para carga e descarga

ﬁ Mao analise apenas a distancia.
Analise o caminho.
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3.3 ACESSIBILIDADE

O primeiro ponto a analisar é a facilidade de chegar ao imovel.
Observe:

principais vias de acesso;

transporte publico;

distancia de avenidas;

acesso por automovel,

acesso para pedestres;

condicdes das ruas;

circulacdo em horarios de pico;

acesso de fornecedores;

acesso de veiculos de carga, quando necessario.

3.3 CLIENTES CONSEGUEM CHEGAR?

Facilidade para o seu cliente & facilidade para o seu negdcio.

0 Estacionamento disponivel
@ Transporte publico proximo
e Facil de encontrar
@ Acesso para todos

@ Imagem da regiao
@ Facilidade e comodidade

..'-'. Se é dificil para o cliente chegar,
'-. é dificil para o negécio crescer.

Um endereco pode parecer proximo no mapa, mas apresentar
dificuldades praticas de acesso.

Por isso, ndo analisa somente a distancia.

Analise o caminho.
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3.4 CLIENTES CONSEGUEM CHEGAR?

Quando o imével depende da presenca fisica dos clientes, esse fator se
torna ainda mais importante.

Pergunte:

O cliente consegue chegar facilmente?

Existe estacionamento?

Ha transporte publico proximo?

O endereco é facil de encontrar?

Existe boa sinalizacao?

O acesso é adequado para pessoas com mobilidade reduzida?
A regiao transmite a imagem desejada pela empresa?

Um imével pode ser barato, amplo e bonito, mas perder eficiéncia
comercial se o cliente tiver dificuldade para chegar.

3.5 VISIBILIDADE

Para determinados negaocios, ser visto € uma vantagem competitiva.

E especialmente relevante para atividades como:

lojas;

restaurantes;

clinicas;

academias;

Servigos;

concessionarias;

estabelecimentos voltados ao consumidor.

Nesse caso, avalie:

posicao do imovel,

fachada;

distancia da rua;
possibilidade de identificagao;
circulagao de pessoas;
circulacao de veiculos;
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e possibilidade de comunicacio visual.

Um imdvel escondido pode exigir maior esfor¢co de marketing para gerar
o mesmo fluxo de clientes.

Ser visto pode ser uma grande vantagem competitiva.
Posicio do imdvel
Fachada e identificacao
Circulagio de pessoas
Circulacio de velculos
Horarios de maior fluxo

Fluxo qualificado é o que importa

ECOOOO

<

Mais visibilidade + pdblico certo = mais oportunidades.

3.6 FLUXO DE PESSOAS

Nem todo movimento é necessariamente bom.
E preciso entender quem circula.

Uma regiao pode ter milhares de pessoas passando diariamente, mas
esse publico pode nao ter relacdo com a atividade pretendida.

Por isso, procure identificar:

perfil das pessoas;

horarios de maior movimento;

dias de maior circulagao;

origem do publico;

comportamento de consumo;
relagcao entre o publico e o0 negdcio.

Fluxo nao é sinonimo de demanda.

O que importa é o fluxo qualificado.
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3.7 FLUXO DE VEICULOS

Para determinadas atividades, o movimento de veiculos pode ser tao
importante quanto o movimento de pessoas.

Analise:

volume de trafego;

facilidade de entrada e saida;
sentido das vias;

conversoes;

retornos;

semaforos;

restricdes de circulacao;
horarios de maior movimento.

Uma localizagdo com grande fluxo pode parecer excelente, mas uma
entrada dificil pode prejudicar a operacgao.

3.8 ESTACIONAMENTO

O estacionamento pode ser decisivo dependendo da atividade.
Avalie:

quantidade de vagas;

vagas proprias;

estacionamento préximo;

facilidade de acesso;

custo;

seguranga;

disponibilidade em horarios de pico.

Para clinicas, restaurantes, escritorios e estabelecimentos que recebem
clientes por periodos mais longos, esse fator pode ter impacto
significativo.
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3.9 A LOCALIZAGAO E OS FUNCIONARIOS

A localizacdo também precisa funcionar para quem trabalha na
empresa.

Considere:

distancia da residéncia média dos funcionarios;
transporte publico;

tempo de deslocamento;

seguranga no trajeto;

disponibilidade de servigos proximos;
alimentacgao;

estacionamento.

Uma localizagdo excelente para os clientes pode ser problematica para
a equipe.

E isso pode afetar:

e contratacio;
e retencao;

e pontualidade;

e satisfacao;

e custos operacionais.

A localizagaoe precisa funcionar para toda a operagio.

FUNCIONARIOS FORNECEDORES
@ Tempo de deslocamento @ Acesso para caminhoes
@ Transporte ¢ sequranca @ Carga e descarga
@ Servigos e alimentagdo @ Restricdes de horario
@ Estacionamento @ Proximidade de rodovias

[ ¥ | Funciondrios satisfeitos e logistica eficiente
" redurem custos e aumentam resultados.
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3.10 FORNECEDORES E LOGISTICA

Empresas que dependem de entregas precisam analisar a localizagao
sob uma perspectiva diferente.

Pergunte:

Caminhdes conseguem chegar?

Existe area para carga e descarga?

Existem restricbes de horario?

As vias suportam os veiculos utilizados?

Ha facilidade para recebimento de mercadorias?

A distancia dos fornecedores é adequada?

O imdvel esta proximo de centros logisticos ou rodovias
importantes?

Para determinadas operagdes, alguns minutos de diferengca em cada
entrega podem representar custos relevantes ao longo do tempo.

3.11 CONCORRENCIA: PROBLEMA OU VANTAGEM?

A presenga de concorrentes nao deve ser automaticamente interpretada
como algo negativo. Em determinadas atividades, a concentragcdo de
empresas semelhantes pode indicar que existe demanda naquela
regiao. Além disso, determinados polos comerciais atraem
consumidores justamente porque oferecem varias opgoes.

Por outro lado, uma concentracdo excessiva de concorrentes pode
aumentar a disputa.

Por isso, analise:

Quem sao os concorrentes?

O que eles oferecem?

Qual é o publico deles?

Existe espaco para uma nova empresa?

O mercado esta crescendo ou saturado?
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3.12 O ENTORNO TAMBEM FAZ PARTE DO IMOVEL

Quando vocé compra um imovel comercial, ndo estd comprando apenas
aquilo que existe dentro das paredes.

Vocé esta comprando uma posigédo dentro de uma regiao.
Por isso, observe o entorno:

COMErcio;

empresas;

bancos;

restaurantes;

hotéis;

escolas;

hospitais;

transporte;

servigos;

novos empreendimentos.

A vizinhanga pode contribuir para a valorizagdo ou prejudicar a
atratividade do imovel.

Vocé compra o imdvel, mas também compra a vizinhanca.

Comercio e Servigos
Empresas e negocios
Bancos e restaurantes
Hospitais e escolas
Movos empreendimentos

Infraestrutura da regido

00060

0 entorno pode valorizar ou desvalorizar o seu investimento.

=
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3.13 SEGURANGA

Seguranca também deve fazer parte da analise.
Observe a regiao:

durante o dia;

a noite;

em dias uteis;

aos finais de semana.

Uma localizacdo pode apresentar caracteristicas completamente

diferentes dependendo do horario.
Também é importante considerar a seguranga para:

clientes;
funcionarios;
fornecedores;
veiculos;
patrimonio.

Seguranga é qualidade de vida e protegao do patrimdnio.

Observe a regiao
dia e noite

Mevimentagio real

lluminacic publica

©00 O

Seguranga para clientes,
funciondrios e velculos

a Seguranga tambem & um fator de decisdo do cliente e da equipe.

54



3.14 OLHE O FUTURO, NAO APENAS O PRESENTE

Uma localizagao nao é estatica.
Regides podem:

crescer;
perder atividade;

receber novos empreendimentos;
ganhar infraestrutura;

sofrer mudancas viarias;

receber novos corredores de transporte;
mudar de perfil econdémico.

A regido de hoje pode nao ser a mesma de amanha.

Mowos empreendimentos
Mudangas viarias
Infraestrutura prevista
Crescimento da regiao

Tendéncias econamicas

00000

% Entenda para ende a regiao estd indo antes de decidir onde investir.

Por isso, antes de comprar, procure entender:

Como essa regiao pode estar daqui a cinco, dez ou vinte
anos?

Essa pergunta é especialmente importante quando o objetivo € uma
aquisicao de longo prazo.
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3.15 LOCALIZAGCAO E VALORIZAGAO

A localizacéo pode influenciar o potencial de valorizacdo de um imével.
Mas é importante evitar uma conclusao simplista:

“A regiao é boa, entao o imével certamente vai valorizar.”
Valorizagdo nao € garantida.

E necessario considerar o conjunto de fatores:

demanda;

oferta;

infraestrutura;
desenvolvimento urbano;
atividade econémica;
caracteristicas do imével;
preco de aquisicao;
condicdes do mercado.

A localizagao € um dos elementos da equagao — nao a garantia do
resultado.

Uma boa localizagho ndo transforma qualquer imovel em um bom negbcio.

Frego adequado

Documentacio em dia

Condiclio da construgho
Zoneamento e atividade permitida
Area e layout adequados

Custos e potencial de retorng

QRARER

m Localizacao e fundamental, mas faz parte de um conjunto maior.
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3.16 COMO ANALISAR UMA LOCALIZAGCAO NA

PRATICA?

Nao faca a analise apenas pela internet ou pelo anuncio.

Visite o local.

Se possivel, observe a regidao em diferentes horarios.

Primeira visita

Segunda visita

Terceira analise

Observe:

acesso;
transito;
estacionamento;
vizinhanca;
movimento.

Observe:

horario de pico;

fluxo de pessoas;
iluminacao;

seguranga;

funcionamento do comércio.

Observe:

finais de semana;
comportamento da regiao;
mudancas recentes;
novos empreendimentos.

Quanto mais relevante for a aquisicao, mais importante € conhecer a
localizacao de forma real.
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3.17 UMA LOCALIZACAO PODE SER BOA E O
IMOVEL SER RUIM

Essa distingdo € importante.

Uma excelente regido nao transforma automaticamente qualquer imovel
em uma boa compra.

Ainda sera necessario analisar:

preco;
documentacao;
construcao;

area,;

acesso;
estacionamento;
zoneamento;
atividade permitida;
custos;

condicoes fisicas.

A localizacéo € fundamental, mas faz parte de um conjunto maior.
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3.18 CHECKLIST DA LOCALIZACAO

Antes de comprar, responda:

@ ACESSO

Clientes chegam facilmente?
|:| Funcionarios chegam facilmente?
[[] Fornecedores tam acesso adequado?

Existe transporto publico?

@ PUBLICO

|:| Quem cincula na regidao?
[[] Esse pdablico é o meu cliente?

I:l Horérios de maior movimento?

ESTRUTURA

[[] Existe estacionamento?
[[] servigos e infraestrutura adequados?

D Acesso para carga e descarga’?

@ MERCADO

Existerm concorrentaes?
Existe demanda?

Existe oferta de imbwveis?

[y 1

A regifio esta crescenda?

@ FUTURO

[[] WNovos empreendimentos previstos?

[[] Mudangas na regifo?
[] ©iméwel faz sentide no longo prazo?
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3.19 A REGRA DE OURO

A localizacido n&o deve ser escolhida apenas porque é valorizada.

Ela deve ser escolhida porque faz sentido para o objetivo do imével e
para o negocio que sera desenvolvido naquele local.

A REGRA DE OURO:

Primeiro descubra onde o seu negdcio precisa estar.
Depois procure o imdével que melhor ocupa esse lugar.

Uma boa compra comercial comecga pela compreensao da relagao entre
negocio, publico, localizagao e futuro.

Endereco certo. Oportunidades certas. Resultados certos.

() LOCALIZACAO + NEGOCIO + FUTURO = BOA DECISAO
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CAPITULO 4

A DOCUMENTAGAO DO IMOVEL:

O QUE PRECISA SER CONFERIDO?

61



INTRODUGAO

Um imdvel pode ter uma excelente localizagao, atender perfeitamente a
atividade pretendida e parecer uma o6tima oportunidade de negdcio.
Ainda assim, existir uma questado capaz de mudar completamente a
decisdo de compra: a documentagao.

Na aquisi¢cao de um imovel comercial, documentos n&o sido apenas uma
formalidade burocratica. Eles ajudam a revelar quem é o proprietario,
qual é a situacao registral do imoével, o que esta efetivamente
registrado, quais alteragoes foram realizadas e se existem énus ou
restricoes que precisam ser considerados.

Esse cuidado se torna ainda mais importante quando falamos de
imdveis comerciais, porque eles frequentemente possuem construcoes
maiores, ampliacdes, adaptacoes, divisdes internas, alteragdes de uso e
investimentos realizados ao longo dos anos.

Uma diferenga entre aquilo que existe fisicamente e aquilo que esta
documentado pode gerar consequéncias importantes para a
negociagao.

Por isso, antes de perguntar apenas “quanto custa?”, € necessario
perguntar:

“A documentagao comprova exatamente aquilo que estou
comprando?”

Neste capitulo, vamos conhecer os principais documentos e verificagcdes
que devem fazer parte da analise de um imdvel comercial antes da
aquisicao.
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4.1 DOCUMENTAGCAO NAO E UMA ETAPA PARA DEPOIS

Um erro comum é deixar a analise documental para o final da
negociagao.

O comprador encontra o imovel, negocia o prego, demonstra interesse e
somente depois comeca a verificar os documentos.

O ideal é fazer o contrario.

= l*_~1 DOCUMENTAGAO E SEGURANCA.
= Analise antes de comprar,
o evite problemas depois.

Quanto antes forem identificadas eventuais inconsisténcias, menor sera
o risco de investir tempo e recursos em uma negociacdo que podera
apresentar obstaculos posteriormente.

A documentacao deve participar da decisdo desde o inicio.
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4.2 A MATRICULA E O PONTO DE PARTIDA

A matricula do imovel € um dos principais documentos para
compreender sua situacao registral.

Ela permite identificar informag¢des como:

proprietario;
descrigao do imovel;
area;

registros anteriores;
averbacoes;
transmissoes;

onus;

restricoes;

direitos registrados.

E importante solicitar uma certiddo de matricula atualizada, pois a
analise deve refletir a situacao registral mais recente disponivel.

MATRICULA:
PONTO DE PARTIDA

+ |dentifica o imdével e o proprietario

E EJ + Mostra histdrico de registros

+ Revela dnus, restrigdes e averbacdes

» Solicite sempre certidio atualizada

(Y. Leiaamatricula como um todo,
ndo apenas o nome do proprietario.

E existe uma regra importante:

Nao analisa somente o nome do proprietario. Leia a
matricula como um todo.

Uma matricula pode conter informacgdes relevantes em seus registros e
averbacoes.
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4.3 0 PROPRIETARIO E REALMENTE QUEM ESTA VENDENDO?

Esse parece um ponto ébvio, mas precisa ser conferido.

Compare os dados do vendedor com aqueles constantes na
documentacgao.

Se o proprietario registrado for uma pessoa juridica, também ¢é
necessario compreender quem possui poderes para representa-la na
operacgao.

o PROPRIETARIO:
LEGITIMIDADE

+ Confira se o vendedor éo
real proprietario

= Verifique poderes de representacao
(pessoa juridica)

= Em caso de viérios proprietarios,
todos devem concardar

Quem vende precisa ter
legitimidade para vender.

Se existirem varios proprietarios, a situagdo também devera ser
analisada.

A regra é simples:

quem vende precisa ter legitimidade para vender.
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4.4 A DESCRICAO DO IMOVEL PRECISA SER COMPATIVEL

Nao basta confirmar o endereco.

E necessario comparar a descricdo documental com aquilo que existe
fisicamente.

Observe:

area,;

unidade;

caracteristicas;

vagas;

construcgoes;

ampliagdes;

anexos;

demais elementos relevantes.

Imagine um imovel que fisicamente possui uma determinada area
construida, mas cuja documentacgao apresenta uma situagao diferente.

Essa diferenca ndo deve ser ignorada.

Ela precisa ser compreendida e, quando necessario, regularizada.

DESCRIGCAO DO IMOVEL:
COMPATIBILIDADE

« Compare area, unidade, vagas
e caracteristicas

» Verifique se a descrigao documental
corresponde ao que existe

« Diferencas precisam ser
compreendidas e tratadas

@ Documento e realidade
precisam ser compativeis.
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4.5 CONSTRUGAO, AMPLIAGAO E AVERBAGCAO

Imoveis comerciais frequentemente passam por reformas e ampliagdes.
Pode existir:

novo pavimento;

ampliacio de area;

construcido de anexos;

alteragao de fachada;

modificagdes estruturais;

divisdo ou integragcao de ambientes.

O ponto importante € verificar se essas alteracées estdo devidamente
documentadas e regularizadas quando exigido.

CONSTRUCAO E
AVERBAGOES

+ Ampliagdes e reformas precisam
Eﬁ estar documentadas
= Novos pavimentos e anexos
devemn estar averbados

» Pergunte: tudo que existe
esta documentado?

7 Regularize o que for necessario
© antes de fechar o negocio.
Por isso, uma pergunta fundamental é:

“Tudo aquilo que existe fisicamente no imoével esta
refletido na documentacgao correspondente?”

Uma diferenca pode ndo impedir necessariamente a operacdo, mas
deve ser identificada antes da decisao.

67



4.6 ONUS E RESTRICOES

Outro ponto fundamental é verificar se existem registros que possam
afetar o imovel.

Podem existir situacdes como:

hipoteca;

penhora;

usufruto;

indisponibilidade;

alienacao fiduciaria;

servidao;

outros direitos ou restricdes registrados.

Isso ndo significa automaticamente que o imével ndo possa ser
negociado.

o ONUS E
RESTRICOES
« Hipoteca, penhora, usufruto,
alienagdo fiducidria, servidoes

+ Nao significam que ndo pode
comprar, mas exigem analise

» Entenda como serd resolvido

Nunca ignore um registro.
Analise e entenda.

Significa que a situagao precisa ser compreendida e tratada
adequadamente antes da conclusao da compra.

Nunca ignore um registro porque o vendedor informou que “ndo tem
problema”.

O documento deve ser analisado.
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4.7 A SITUAGCAO FISCAL TAMBEM IMPORTA

Além da situacao registral, € importante verificar a situacdo fiscal
relacionada ao imovel.

Dependendo do municipio e da situagdo especifica, podem existir
débitos relacionados a:

IPTU;

taxas;

contribuicoes;

outros encargos vinculados ao imovel.

Essas informagdes devem ser verificadas antes da conclusdo da
aquisicao.

O objetivo é evitar que uma obrigacdo existente seja descoberta
somente depois da compra.

SITUACAO
FISCAL

+ Verifique débitos de IPTU,
taxas e contribuigDes

» Consulte a situacao fiscal do imovel
antes da compra

« Evite surpresas apos a aquisicao

é Imavel com débitos pode gerar

custos inesperados para vocé.
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4.8 O CONDOMINIO TAMBEM FAZ PARTE DA
ANALISE

Se o imovel estiver em condominio, a analise ndao deve parar na
matricula.

o CONDOMINIO:
ANALISE COMPLETA
= Verifique débitos condominiais

ﬁﬁ =+ Confira convengdo e regulamento

« Analise regras de uso, obras e
despesas extraordinarias

® ® O condominio pode permitir
gD oulimitar o uso do imével.

Também pode ser necessario verificar:

situacao das cotas condominiais;
convencgao;

regulamento;

regras de utilizagao;

restricdes de atividade;

obras;

despesas extraordinarias;
responsabilidades existentes.

Uma sala comercial pode estar perfeitamente registrada, mas o
condominio pode possuir regras que afetem sua utilizagao.
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4.9 A ATIVIDADE PRETENDIDA PRECISA SER VERIFICADA
Existe uma diferenca importante entre:
o imovel esta regular
e

a atividade pretendida sera permitida naquele local.

USO E ATIVIDADE:
E PERMITIDO?

+« Confira zoneamento & uso
permitido

« Atividade pretendida & compativel
com o local?

« Verifique licengas e autorizagdes
necessarias

Estar regular ndo significa que
gualquer atividade & permitida.

Por isso, a analise deve envolver também:

zoneamento;

uso permitido;

regras municipais;
atividade econdmica;
exigéncias especificas;
licengas aplicaveis.

Uma empresa pode estar funcionando no imével atualmente, mas isso
nao significa que qualquer atividade futura sera permitida.
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4.10 REGULARIDADE URBANISTICA

A situacao urbanistica também merece atencao.

Dependendo do imével e da atividade, podem existir exigéncias
relacionadas a:

uso do solo;
construcao;
ocupacao;
acessibilidade;
estacionamento;
seguranca;
funcionamento;
questdes ambientais;
vigilancia sanitaria.

O comprador deve entender quais verificagbes sdo necessarias para
aquele imovel e aquela atividade especifica.

REGULARIDADE
URBANISTICA

a * Regras de construgao, ocupacao
ﬂﬁ& & acessibilidade
« Estacionamento, seguranca,
ambiental e sanitario

« Verifique exigéncias municipais
aplicaveis

e Regularidade evita multas,
interdigoes e prejuizos.
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4.11 DOCUMENTACAO FiSICA E DOCUMENTACAO
JURIDICA

Podemos separar a analise em dois grandes grupos.
Documentacgao juridica e registral
Ajuda a responder:
Quem é o proprietario?
O que esta registrado?
Existem 6nus ou restricoes?
Documentacao urbanistica e construtiva
Ajuda a responder:
A construgao esta regular?

O imoével estda compativel com as regras
municipais?

A atividade pode funcionar naquele endere¢o?

As duas analises sdo complementares.

DOCUMENTOS QUE VOCE
DEVE ANALISAR

() Matricula atualizada

() Documentos do proprietirio

) Onus e restriches

() Documentagio da construgdio

(¥} Regularidade municipal e zoneamento
() Situagho fiscal

) Situacio condominial (se aplicdvel)

{EI Licengas e autorizagbes (se aplicaveis)
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412 QUANDO A DIFERENGA ENTRE DOCUMENTO E
REALIDADE DEVE ACENDER O ALERTA?

Algumas situagdes merecem atencgao especial.
Por exemplo:

O imével possui trés pavimentos, mas a documentagao apresenta
apenas dois.

Existe uma area construida que nao aparece nos documentos
correspondentes.

A configuracgao fisica é diferente daquela descrita nos registros.

O imével possui uma atividade que pode nao ser compativel com o
zoneamento.

Existem alteragoes realizadas sem a  documentacao
correspondente.

Essas situagdes ndo devem ser tratadas simplesmente como detalhes.
Antes de comprar, € preciso entender:

0 que aconteceu;

por que aconteceu;

se pode ser regularizado;

quanto pode custar;

gquem sera responsavel;

gquais consequéncias existem para a negociacgao.

A\ DIFERENGA ENTRE DOCUMENTO E REALIDADE: ACENDA O ALERTA!
. Amma 5 3 a Q
fif = -

Entenda o problema,
© custo e quem
sera responsavel

Area ou pavimentos Censtrugdes Atividade pode nio AlteragGes sem
nio corresponderm © ndoregistradas © sercompativel | documentagio
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4.13 NAO CONFUNDA DOCUMENTOS DIFERENTES

Outro erro comum é acreditar que um unico documento comprova tudo.
Nao comprova.

A matricula possui uma funcao.

Os documentos municipais possuem outra.

A documentacao da construgao possui outra.

As certidoes possuem outra.

As regras condominiais possuem outra.

A analise segura resulta da convergéncia dessas informagoes.

4.14 O QUE PEDIR AO VENDEDOR?

A documentacdo necessaria varia conforme o imovel e a operagédo, mas
o comprador deve estabelecer uma rotina organizada de conferéncia.
Entre os itens que podem fazer parte dessa analise estio:

[1 Matricula atualizada

[ 1 Documentos do proprietario

LI Informacdes sobre 6nus e restricoes

[1 Documentacao da construcao

[1 Informacdes sobre regularidade municipal

[ Situagao fiscal

[] Situagao condominial, quando aplicavel

[] Informacdes sobre zoneamento

[] Uso permitido

[ Licencas e autorizacdes pertinentes a atividade, quando aplicaveis

A lista pode aumentar conforme a complexidade do imovel.
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415 E SE A DOCUMENTAGAO NAO ESTIVER
COMPLETA?

Essa situacdo nao significa necessariamente que o negdcio deve ser
abandonado.

Mas significa que a decisao precisa ser reavaliada.
Existem diferentes possibilidades:

documentacao pode ser obtida;

alguma alteragao pode precisar de regularizagao;
determinado registro pode exigir providéncia;

uma construcéo pode precisar ser averbada;
determinada atividade pode exigir autorizagao especifica.

O importante € ndo assumir o problema como se ele ndo existisse.
Antes de prosseguir, descubra:

qual é o problema, quanto custa resolver, quanto tempo pode levar
e quem sera responsavel

DGCUMENT@CED ORGANIZADA
= NEGOCIO SEGURO

'/@ﬂ

!'...‘

Menos riscos, mais seguranga,
melhor negociagéo e maior

valor para o seu investimento.
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4.16 DOCUMENTAGAO TAMBEM IMPACTA A NEGOCIAGAO

Uma documentacéo organizada pode facilitar a negociagao.
Ja uma inconsisténcia pode:

reduzir o interesse de compradores;

dificultar avaliacio;

dificultar determinadas modalidades de financiamento;
aumentar o prazo da operacgao;

exigir regularizacao;

influenciar o preco.

Por isso, a documentacao ndo € apenas seguranca juridica.

Ela também pode influenciar o valor e a liquidez do imével.

4.17 A IMPORTANCIA DA ANALISE PROFISSIONAL

Quanto maior a complexidade da aquisi¢ao, maior deve ser o cuidado.
Uma operacgao relevante pode envolver diferentes profissionais, como:

advogado;

contador;

arquiteto;

engenheiro;

corretor ou consultor imobiliario;
profissional especializado em avaliacao;
especialista tributario.

Cada profissional pode analisar uma dimensao diferente da operacéo.

A fungao ndo é complicar a compra.

z

E reduzir riscos antes que eles se transformem em problemas.

QUEM PODE AJUDAR?

e B N @ A QB

Advogado Contador Arquiteto Engenheiro Comretor/fConsultor Avaliador  Especialista
Triburtério




4.18 CHECKLIST DOCUMENTAL

Antes de avancgar, pergunte:

Registro

Construcao

Municipio

Fiscal

[ A matricula esta atualizada?

[ O vendedor consta como proprietario?
[1 A descrigcao corresponde ao imével?
[1 Existem 6nus ou restricdes?

[1 A construgcao esta documentada?
[1 As ampliagcbes estéo regularizadas quando necessario?
[] A realidade fisica corresponde a documentagao?

[1 O imdvel esta regular perante o municipio?
[ O zoneamento é compativel?
[1 A atividade pretendida é permitida?

[1 A situacgao fiscal foi verificada?
[] Existem débitos relacionados ao imoével?

Condominio

[1 Existem débitos condominiais?
[1 As regras permitem a atividade?
[] Existem obras ou despesas extraordinarias relevantes?
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4.19 A REGRA DE OURO

A documentagao nao deve ser tratada como uma etapa burocratica que
acontece depois da escolha.

A REGRA DE OURO

Antes de comprar o imdvel que vocé vé,

confirme o imével que os documentos
conseguem provar.

Documentacao, realidade e finalidade
devemn contar a mesma historia.

Ela faz parte da propria decisdo de compra.

Antes de comprar o imével que vocé consegue ver,
confirme o imével que os documentos conseguem provar.

A seguranca de uma aquisicdo comec¢a quando documentacgao,
realidade fisica, situagcao municipal e finalidade do imével contam a
mesma historia.
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CAPITULO 5

CARACTERISTICAS DO IMOVEL:

O QUE ANALISAR ALEM DA APARENCIA?

“O melhor imével ndo é apenas bonito. E aquele que funciona para
0 seu negocio hoje e continua fazendo sentido amanha.”
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INTRODUGAO

Depois de analisar a finalidade da compra, a localizacdo e a
documentacgao, chegou o momento de olhar para o proprio imovel.

Mas existe uma armadilha muito comum nessa etapa: confundir
aparéncia com qualidade.

Um imovel pode possuir uma fachada moderna, ambientes bem
decorados, pintura nova e excelente apresentagdo comercial. Tudo isso
pode causar uma o6tima primeira impressao.

Mas uma compra imobiliaria ndo deve ser decidida apenas pelo que o0s
olhos conseguem enxergar. E preciso olhar também para aquilo que
esta por tras das paredes.

A estrutura é adequada?

As instalagdes suportam a atividade?

A distribuicdo dos ambientes funciona?

A construcao esta em bom estado?

Existem sinais de infiltracdo?

A parte elétrica atende as necessidades da empresa?
O imoével possui acessibilidade?

Existe espaco para adaptacdes ou expansao?

Essas perguntas podem revelar custos que ndao aparecem no prego
anunciado. Um imovel aparentemente barato pode exigir uma reforma
significativa para comecgar a funcionar. Da mesma forma, um imovel
mais caro pode apresentar uma estrutura que reduza investimentos
futuros. Por isso, antes de tomar uma decisdo, € necessario avaliar o
imével como um conjunto fisico, operacional e econdémico.

A aparéncia mostra como o imoével esta. A analise mostra
quanto ele realmente pode custar.
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5.1 AREA TOTAL E AREA CONSTRUIDA

O tamanho do imoével é uma das primeiras informagdes que
normalmente aparecem em um anuncio.

Mas nao basta saber quantos metros quadrados existem.
E importante entender como essa area esta distribuida.
Avalie:

area do terreno;

area construida;

area privativa;

areas comuns, quando aplicavel;
areas externas;

vagas;

depaositos;

areas técnicas;

espacos de circulacao.

Um imovel de 500 m? pode ser muito menos funcional que outro de 400
m? se sua distribuicao for inadequada.

Por isso, a pergunta nao deve ser apenas:
“Quantos metros quadrados tem?”
Mas:

“Quantos metros quadrados realmente atendem a minha
necessidade?”
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5.2 DISTRIBUICAO DOS AMBIENTES

A distribuicdo interna pode influenciar diretamente a operacéo.
Analise:

tamanho dos ambientes;
corredores;

circulagao;

recepgao;

areas de atendimento;
salas;

depdositos;

banheiros;

areas técnicas;

acessos.

Imagine uma empresa que precisa atender clientes e armazenar
produtos.

Se a circulagdo dos clientes cruzar constantemente com a area de
carga e descarga, o imovel podera gerar dificuldades operacionais.

Por isso, o layout precisa ser analisado de acordo com o negocio.

5.3 ESTRUTURA E ESTADO DE CONSERVAGAO

A estrutura deve ser avaliada com atencgéo.
Observe sinais como:

rachaduras;

trincas;

infiltracoes;

umidade;

desgaste;

problemas na cobertura;
problemas em fachadas;
pisos danificados;
esquadrias deterioradas.
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Nem todo sinal significa necessariamente um problema estrutural.
Mas qualquer situacao que gere duvida deve ser investigada.

Quando necessario, uma avaliacao técnica por profissional habilitado
pode ajudar a identificar problemas que n&o sao perceptiveis para um
comprador comum.

5.4 COBERTURA E IMPERMEABILIZACAO

Em imdveis comerciais, especialmente prédios, galpdes e imdveis com
grandes areas construidas, a cobertura merece atencao especial.

Verifique:

estado do telhado;
calhas;

rufos;
impermeabilizacao;
sinais de vazamento;
manchas;

umidade;

manutencgao realizada.

Um problema na cobertura pode gerar danos em equipamentos,
estoques, moéveis e instalagdes.

Por isso:

Nao espere a primeira chuva para descobrir como esta o
telhado.
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5.5 INSTALAGOES ELETRICAS

A parte elétrica pode ser critica para determinadas atividades.
Avalie:

capacidade instalada;

quadro elétrico;

distribuicao;

tomadas;

equipamentos existentes;
necessidade de aumento de carga;
estado da instalacao;

sistemas de protecao.

Uma empresa que utiliza equipamentos de alto consumo pode precisar
de uma infraestrutura elétrica muito diferente daquela necessaria para
um pequeno escritorio.

Uma instalagdo aparentemente simples pode exigir investimentos
importantes para suportar a operacgao.

5.6 INSTALAGCOES HIDRAULICAS

A parte hidraulica também merece atencéo.
Observe:

tubulacoes;

pressao da agua;
quantidade de pontos;
banheiros;

reservatorios;

sistemas de esgoto;

sinais de vazamento;
necessidade de adaptacgdes.

Para restaurantes, clinicas, estabelecimentos de saude e outras
atividades especificas, as necessidades podem ser ainda maiores.
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5.7 CLIMATIZAGAO E VENTILACAO

Dependendo da atividade, climatizacdo e ventilagdo podem representar
parte importante do investimento.

Verifique:

existéncia de aparelhos;

capacidade dos equipamentos;
pontos de instalacao;

ventilagao natural,

ventilagdo mecanica;

necessidade de novos equipamentos;
infraestrutura para instalacao.

Um imovel pode parecer pronto, mas exigir uma instalagcdo completa de
climatizacao antes de iniciar a operacao.

5.8 ESTACIONAMENTO E ACESSOS

O estacionamento deve ser analisado de acordo com o perfil do
negocio.

Pergunte:

Quantas vagas existem?

Séo privativas?

Sao suficientes?

Ha estacionamento proximo?

O acesso é facil?

Existe espaco para carga e descarga?
Veiculos maiores conseguem entrar?

Para determinados negdcios, estacionamento insuficiente pode
representar uma perda significativa de atratividade.

86



5.9 SEGURANCA DO IMOVEL

A seguranga deve ser analisada tanto do ponto de vista da estrutura
quanto da operacao.

Observe:

iluminacao;

portas;

portoes;

controle de acesso;
alarmes;

cameras;

sistemas contra incéndio;
saidas de emergéncia;
sinalizacao.

Também é importante verificar quais sistemas precisarao ser instalados
ou atualizados.

5.10 ACESSIBILIDADE

A acessibilidade n&o deve ser tratada apenas como um diferencial.

Dependendo do imével e da atividade, existem requisitos legais e
técnicos que precisam ser observados.

Analise:

acesso;
rampas;
circulagao;
portas;
banheiros;
elevadores;
sinalizagao;
vagas.

O imével precisa permitir que clientes, funcionarios e demais usuarios
tenham acesso adequado, observadas as exigéncias aplicaveis.
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5.11 FLEXIBILIDADE DO IMOVEL

Um imovel comercial pode precisar mudar junto com a empresa.
Por isso, avalie:

possibilidade de alteracido de layout;
integracdo de ambientes;

criacdo de novas salas;

expansao;

adaptacao de instalacoes;
possibilidade de mudanga de uso;
aproveitamento futuro.

Quanto mais flexivel for o imével, maior pode ser sua capacidade de
acompanhar mudangas no negocio.

5.12 ADEQUAGAO A ATIVIDADE

Nem todo imovel serve para qualquer empresa.
Antes de comprar, imagine a operagao funcionando dentro dele.
Pergunte:

Onde ficam os clientes?

Onde trabalham os funcionarios?

Onde ficam equipamentos e estoque?

Como chegam as mercadorias?

Como ocorre a circulagao?

Onde ficam areas técnicas?

Existe espacgo para crescimento?

Essa simulagdo pode revelar problemas que uma simples visita nao
mostra.
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5.13 O CUSTO DA ADAPTAGCAO

Um dos maiores erros é considerar apenas o preco de compra.

O imodvel pode exigir:

reforma;

pintura;

instalagdes elétricas;
instalac6es hidraulicas;
climatizacao;
divisorias;
equipamentos;
acessibilidade;
fachada,;

segurancga;

sistemas especificos.

Por isso, considere:

Preco de compra + custos de adequagao = investimento real.

Um imodvel mais barato pode deixar de ser barato depois que todas as

adaptacdes forem contabilizadas.

5.14 O QUE PARECE PEQUENO PODE CUSTAR

MUITO

Uma infiltracdo aparentemente simples.
Uma instalagao elétrica antiga.

Um sistema de climatizacao inexistente.
Uma cobertura deteriorada.

Uma fachada que precisa ser reformada.

Uma adaptacio de acessibilidade.

Separadamente, cada problema pode parecer administravel.
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Mas, quando somados, podem representar uma parcela significativa do
investimento.

Por isso, antes de fazer uma proposta, procure identificar todos os
custos previsiveis de adequacgao.

5.15 NAO COMPRE UMA REFORMA SEM SABER O
CUSTO

Quando o imoével exige reforma, procure transformar a percepgcdo em
numeros.

Em vez de pensar:
“A reforma nao parece tao grande.”
Procure saber:

® 0 que precisa ser feito;

quanto custa;

quanto tempo leva;

quem executara;

quais projetos serao necessarios;
quais autorizagdes podem ser exigidas.

Quanto mais concreta for a estimativa, melhor sera a decisao.

516 O IMOVEL PRECISA FUNCIONAR PARA O
NEGOCIO

O objetivo final da analise fisica n&o é encontrar um imovel perfeito.
E encontrar um imével adequado.
Um imovel pode possuir:

e excelente acabamento;
e arquitetura moderna;
e fachada bonita;
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e |ocalizagao privilegiada.
Mas, se ndo atender a operacao, pode nao ser a melhor escolha.

Da mesma forma, um imoével mais simples pode ser uma excelente
oportunidade se possulir:

boa estrutura;

localizacao adequada;
espaco funcional;
possibilidade de adaptacao;
custo compativel.

5.17 PENSE NO FUTURO

Uma empresa pode mudar.

Pode crescer.

Pode contratar mais pessoas.

Pode aumentar estoque.

Pode criar novos departamentos.

Pode mudar sua forma de atendimento.

Por isso, o imovel deve ser analisado também sob uma perspectiva
futura.

Pergunte:

“Este imoével ainda sera adequado se minha empresa
crescer?”

Essa pergunta pode evitar uma nova mudanga poucos anos depois.
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5.18 CHECKLIST DAS CARACTERISTICAS DO IMOVEL

Estrutura

[] Cobertura adequada

[1 Impermeabilizacao

[1 Paredes e pisos em bom estado
[] Auséncia de infiltracbes relevantes
[1 Estrutura compativel

Instalagoes

[1 Elétrica adequada

[1 Hidraulica adequada

[ Climatizacao

[1 Ventilacao

[1 Sistemas de seguranca

Operacgao

[1 Layout funcional

[] Circulacdo adequada

[0 Area suficiente

[1 Carga e descarga

[ Equipamentos compativeis

Acesso

[] Estacionamento

[] Acesso de clientes

[1 Acesso de funcionarios
[] Acesso de fornecedores
[] Acessibilidade

Futuro

[1 Possibilidade de expansao

[1 Possibilidade de adaptagcao

L1 Flexibilidade do layout

[ Capacidade de acompanhar o crescimento
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5.19 A REGRA DE OURO

O imoével que impressiona na primeira visita pode ndo ser o melhor
negocio.

Antes de decidir, procure enxergar aquilo que nao aparece na fotografia
do anuncio.

A aparéncia atrai. A estrutura sustenta. A funcionalidade
determina. E o planejamento protege.

O melhor imével comercial é aquele que reune estrutura,
funcionalidade, seguranca, possibilidade de adaptacao e
compatibilidade com o futuro do negécio.
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CARACTERISTICAS DO IMOVEL: _
0 QUE ANALISAR ALEM DA APARENCIA?

INTRODUGAO AO CAPITULO 5

Um imével comercial pode parecer perfeito & primeira vista:
bonito, bem localizado e pronto para uso.

Mas boas decisoes ndo sdo tomadas apenas com base na
primeira impressao.

Cada detalhe fisico e estrutural pode influenciar o desempenho
da empresa, os custos operacionais, a seguranga, a necessidade
de investimentos futuros e a capacidade de atender ao negécio
hoje e no futuro.

Este capitulo apresenta os principais pontos que devem ser
analisados para entender se 0 imovel é realmente adequado
para o objetivo da aquisigdo.

Nio é apenas sobre o imével que vocé vé.

E sobre o imdvel que sua empresa precisa
para crescer e funcionar.

5.1 PRINCIPAIS PONTOS QUE DEVEM SER ANALISADOS

® O 6

1 AREA TOTAL E 2, DISTRIBUIGAD 3. ESTRUTURA 4. INSTALAGOES 5. INSTALAGOES
AREA CONSTRUIDA DOS AMBIENTES E CONSERVAGAO ELETRICAS HIDRAULICAS
Verifique se a drea atende Avalie o layout do imével. Observe paredes, pisos, Alnstalagdo suporta a Avalie tubulagdes, pressdo
4 necessidade atual e futura Ele permite um fluxe tetos, cobertura, fachadas carga necessdria para o de dgua, reservatdrios,
da empresa. Considere funcional? Facilita a e elementos estruturais. negécio? Ha necessidade esgoto e necessidade
espacos internos, dreas operagio da empresa? Identifique sinais de de upgrades? de adaptagbes.
comuns e dreas externas, prablemas ou desgaste.
= © e
6. CLIMAT!M?ED 7. ESTACIONAMENTO 8. SEGURANGA 9. ACESSIBILIDADE 10. FLEXIBILIDADE
E VENTILAGAO E ACESSOS . ! E EXPANSAQ
) s » Avalie sistemas existentes, O imével atende as normas
0O imével possui shtams ngpudade de vagas, saidas de emergéncia, de acessibilidade? lsso 0imével permite adaptagdes
adgquado? Ha necessidade facﬂ]dade de entrada iluminagdo, controle de pode impactar clientes, futuras? H4 possibilidade
de instalagdo ou ¢ saida, acesso para acesso e condigdes gerais funciondrios e exigéncias de expansio ou integragio
substituicio? carga e descarga, de sequranca. legais. de dreas?
5.2 ESTADO DE CONSERVAGAQ 5.3 ADEQUAGAO A ATIVIDADE 5.4 CUSTOS DE ADEQUAGAD
Um imdvel bem conservado reduz custas / Nem todo imével serve para qualquer negdcio. Antes de decidir, estime:
imediatos e futuros.

& Verifique se 0 espago permite: @ Reformas necessirias

serve: i

© Pisos o revestimentos © 0tipo de operagio da empresa @ Instalagbes complementares
il

Pintura e acabamentos

Cobertura e impermeabilizagio

Esquadrias e vidros

Sistema de drenagem

Sinais de umidade ou infiltragio

ipamentos n i
© Equipamentos necessérios @ Equipamentos a serem instalados
@ Circulagio de pessoas e materiais
(/] idades técnicas esp

@ Exigéncias legais para o funcionamento

Projetos e aprovagdes

@ Tempo de adequagdo

ndo o contrafio, custo envolvido na decisio.

[ Problemas néo visiveis podem

virar grandes despesas.
5.5 CHECKLIST DE CARACTERISTICAS DO IMOVEL
@ Estrutura Instalagdes @ Uso e Operagdo Acessos e Seguranga @ Futuro
Condicdo das paredes, pisos e tetos Elétrica compativel Layout funcional Estacionamento suficiente Permite expansio

'[ @ 0O imavel precisa atender ao seu negécio, @ 0 preco de compra ndo o Unico

D Cobertura e impermeabilizagie D Hidrdulica adequada D Circulagao adequada D Acessos para veiculos e pedestres D Flexibilidade de uso

D Fachada e esquadrias G Climatizagio/ventilagio D Carga e descarga D Acessibilidade D Adaptagbes possiveis

(] Auséncia deinfitragaes [ sistema de esgoto [ Equipamentos necessérios [0 sistemas de sequranga [ Atende ao crescimento da empresa
—_ - e — — —

A REGRA DE QURO
Aparéncin atral,
Caracteriptiuas sustentam.
Anallse com atengho hoje para
niio pagar caro amanhd.

0 MELHOR IMOVEL NAO E APENAS BONITO.
@ E ADEQUADO, FUNCIONAL, SEGURO E PREPARADO

PARA O QUE VOCE QUER CONSTRUIR.




CAPITULO 6

O CUSTO REAL DO IMOVEL:

O PREGCO NAO E O INVESTIMENTO

“O preco é apenas o comego da compra. O verdadeiro
investimento aparece quando todos os custos entram na
conta.”
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INTRODUGAO

Encontrar um imédvel comercial dentro do orcamento pode dar a
impressao de que a parte financeira da decisao esta resolvida.

Mas nao esta.

O valor apresentado pelo vendedor é apenas uma das parcelas que
compoem o custo da aquisicao.

Além do pregco do imoével, podem existir despesas com tributos,
escritura, registro, avaliacdo, honorarios, reformas, adaptacgdes,
instalagcbes, equipamentos, mudanga, condominio e outros custos
relacionados a operacao.

E existe ainda uma questdo que
muitas vezes € esquecida:

quanto sera necessario gastar
para colocar o imoével
efetivamente em funcionamento?

Um imoével anunciado por
determinado valor pode exigir uma
reforma significativa.

Outro, aparentemente mais caro,
pode estar praticamente pronto para
utilizagao.

Por isso, comparar imoveis apenas pelo preco de venda pode levar a
uma conclusao equivocada.

A analise correta precisa considerar o investimento total necessario
para adquirir, adequar e colocar o imével em operagao.

Antes de perguntar se o imével cabe no orcamento,
descubra quanto ele realmente custara.
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6.1 PREGO DE VENDA NAO E CUSTO TOTAL

O primeiro passo € separar duas coisas:

Preco de compra
e

Custo total da aquisicao.

O preco é o valor negociado pelo imovel.
O custo total pode envolver:

preco de aquisi¢ao;
tributos;

escritura, quando aplicavel,
reqgistro;

avaliacao;

honorarios;

reformas;

adequacoes;

instalagdes;

equipamentos;

mudanca;

despesas condominiais;
outros  custos relacionados

o PREGO DE VENDA operagéao.

« Valor negociado com
o vendedor.

* Apenas a primeira
parcela do investimento.

a
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Por isso, uma analise financeira responsavel deve olhar para o conjunto.

PRECO NAO E CUSTO TOTAL!

Compare sempre o investimento total, ndo apenas o preco de venda.

IMOVEL APARENTEMENTE MAIS BARATO IMOVEL APARENTEMENTE MAIS CARO

ﬂ Preco de compra maicr

. @ Pronto ou com poucas adequacBes
@ Menos necessidade de reformas
ﬁ Pode ter menor custo total

& Preco de compra mence

& Mas exige muitas adequages X
& Reformos e ingtalacGes caras

. & Pode gerar custos seultos

Resultado: investimento total maior /\’ Resultado: investimento total menor \V\

6.2 ITBI

Entre os custos que podem aparecer em uma aquisi¢cao esta o ITBI —
Imposto sobre a Transmissao de Bens Iméveis, conforme as regras
aplicaveis ao municipio e a operacao.

O valor e a forma de célculo dependem
da legislacdo municipal e das
caracteristicas da transacao.

Por isso, antes de concluir a compra, é
importante verificar:

« |[mposto sobre a Transmissao

aliquota aplicavel;
de Bens Imdveis.

[

e base de calculo;

e momento de recolhimento;
eventual situacdo especifica da
operagao.

+ Aliquota e caleulo variam
par municipio.

N&o presuma que o valor sera irrelevante.

Em imdveis de maior valor, esse custo pode representar uma quantia
significativa.
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6.3 ESCRITURA E REGISTRO

Dependendo da estrutura juridica da operagcdo, podem existir custos
relacionados a formalizacéo e ao registro da aquisigao.

E importante diferenciar:

documento que formaliza a operagao

de

registro que produz os efeitos registrais correspondentes.

Os procedimentos e custos dependem da natureza do negoécio e da
situacao especifica do imodvel.

Por isso, esses valores devem entrar na estimativa antes da decisao
final.

ESCRITURA
E REGISTRO

Ar—

« Custos para formalizar
a operagao.

+ Registro garante os direitos
sabre o imdvel.
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6.4 HONORARIOS E SERVICOS PROFISSIONAIS

Uma aquisicdo comercial pode envolver diferentes profissionais.
Dependendo da operacao, podem ser necessarios:

advogado;

contador;

corretor;

avaliador;

arquiteto;

engenheiro;
consultor imobiliario;
especialista tributario.

Esses servigos representam custos, mas também podem reduzir riscos.

Em uma aquisi¢gdo de alto valor, economizar na analise e descobrir um
problema posteriormente pode ser muito mais caro.

() HONORARIOS E SERVICOS
PROFISSIONAIS

adi

» Advogado, corretor, contador,
arquiteto, engenheiro,
avaliador, entre outros.

= Investimento que reduz riscos.
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6.5 REFORMA E ADEQUAGCAO

Talvez este seja um dos custos mais subestimados.
O imoével pode precisar de:

pintura;

troca de pisos;
reforma de banheiros;
instalagdes elétricas;
instalagdes hidraulicas;
climatizacao;
divisorias;

iluminacao;

fachada;
acessibilidade;
seguranca;

sistemas especificos.

Por isso, nao basta perguntar:
“Quanto custa o imével?”
Pergunte também:

“Quanto preciso gastar para deixa-lo pronto para o uso que
pretendo?”

REFORMA E
ADEQUAGAO

« Pintura, pisos, banheiros,
elétrica, hidraulica, divisbrias,
fachada, acessibilidade etc,

* Um dos custos mais
subestimados.
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6.6 O CUSTO DE COLOCAR O IMOVEL EM
OPERACAO

Além da reforma, pode existir um conjunto de investimentos necessarios
para comecar a funcionar.

Por exemplo:

mobiliario;

computadores;
equipamentos;

sistemas;

comunicagao visual;
sinalizacéo;

instalagdes especificas;
estoque inicial;

infraestrutura de atendimento.

Esses custos ndo s&o necessariamente parte do imovel.

Mas fazem parte da decisao empresarial de adquirir aquele imovel.

INSTALAGOES E € MUDANCAE
EQUIPAMENTOS IMPLANTACAO
[ ]
« Transporte, embalagens,
» Elétrica, hidraulica, climatizacio, g Tl

seguranca, sistemas especificos. . N
ed i « Comunicacao visual e

+ Equipamentos, mobiliario, sinalizacio.
computadores e sistemas.
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6.7 CUSTOS RECORRENTES

A analise nao termina no dia da compra.

Depois da aquisicao, o imovel continuara gerando despesas.

Entre elas podem estar:

IPTU;
condominio;
manutencgao;
seguros;
energia;
agua;
limpeza;
segurancga;
conservacao;

Para um investidor, essas despesas reduzem a renda liquida.

sistemas e equipamentos.

Para uma empresa, aumenta o custo de ocupacéo.

CUSTOS
RECORRENTES

« [PTU, condominio, manutengao,

Seguros, energia, agua,
limpeza, seguranca.

* Impactam no fluxo de caixa
todos 0s meses.
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6.8 IMOVEL COMERCIAL PARA INVESTIMENTO

Quando o objetivo € gerar renda, € importante calcular o resultado
considerando nao apenas o aluguel.

Imagine que determinado imodvel tenha potencial para gerar uma receita
mensal.

Isso nado significa que todo esse valor sera lucro.
E necessario considerar:

Receita de locagao

menos

vacancia + despesas + manutenciao + impostos + administragao +
outros custos

O resultado € muito mais util para avaliar o investimento.
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6.9 CUSTO DE OPORTUNIDADE

Existe ainda um custo que n&o aparece em uma nota fiscal:
o custo de oportunidade.

Quando uma empresa ou investidor utiliza uma grande quantidade de
capital para adquirir um imovel, esse dinheiro deixa de estar disponivel
para outras possibilidades.

Por exemplo:

expansio da empresa;
aquisicao de equipamentos;
contratacao;

capital de giro;

outros investimentos;
reducio de dividas.

Isso ndo significa que comprar seja errado.

Significa que o capital utilizado precisa fazer sentido diante das

alternativas
disponiveis.
o CUSTO DE
OPORTUNIDADE

« Capital investido poderia ser
usado em outras oportunidades.

 Avalie o impacto no crescimento
do seu negocio.
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6.10 COMPRAR MAIS BARATO PODE CUSTAR MAIS CARO
Imagine dois imoveis.
Imével A

Preco menor, mas exige:

reforma;

instalagao elétrica;
climatizacao;

adequacao de acessibilidade;
nova fachada.

Imoével B

Preco maior, mas ja possui boa parte dessas caracteristicas.

Se o comprador observar apenas o precgo, o imovel A parece melhor.
Quando todos os custos sio calculados, o resultado pode ser diferente.
Por isso:

Compare investimentos totais, nao apenas precos de
anuncio.

COMPARAGAO: PRECO x INVESTIMENTO TOTAL

ﬁ]\ B cialesmons RS 1.000.000 RS 1,300,000
@E Reformas e adequactes RS 300.000 RS 80.000
Depende do
E InstalacBes ¢ equipamentos RS 150,000 RS 60,000 niatinanto total
ﬂh Tributos, taoas & honoréeios | RS-80.000 RS 80,000
l&j Investimentao total RS 1.530.000 RS 1.520.000 Imével B & mais
vantajoso no total,
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6.11 CRIE UMA PLANILHA DA AQUISICAO

Antes de tomar a decisao, organize os numeros.
CUSTOS DE AQUISICAO
Preco do imovel

Tributos aplicaveis
Escritura, quando aplicavel
Registro

Honorarios

Avaliacao

CUSTOS DE ADEQUAGAO

Reforma
Instalacoes
Equipamentos
Acessibilidade
Seguranca
Comunicacéo visual

CUSTOS DE OPERAGAO

Condominio

IPTU

Manutencao

Seguros

Outros custos recorrentes

O objetivo € chegar a uma visao muito mais realista do investimento.
COMO CALCULAR O CUSTO REAL DO IMOVEL

B-B-c& -dh

1. LEVANTE TODOS 2. SOME TUDO 3. COMPARE COM 4. AVALIE O
05 CUSTOS SEU ORCAMENTO RETORMNO
Aguisicio, tributos, Calcule o investimento Verifique se eabe Ne cass de investimenta,
reformas, instalages, total necessdrio para na sua realidade calcule a rentabilidade
operagho ¢ fuburos, comprar e colocar em financeira & nos liquida apos todos
funcionamento, seus objetivos. 0% custos.

v”" Decisoes financeiras conscientes hoje, resultados solidos amanha!
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6.12 CUSTO TOTAL X CAPACIDADE FINANCEIRA

Mesmo que um imovel seja considerado uma boa oportunidade, a
compra precisa caber na realidade financeira do comprador.

Para uma empresa, € importante avaliar o impacto sobre:

capital de giro;

fluxo de caixa;
investimentos;
despesas operacionais;
crescimento.

Para um investidor, é importante avaliar:

concentracao patrimonial;
liquidez;

renda esperada;

custos;

horizonte de investimento.

Uma oportunidade deixa de ser boa quando coloca o comprador em
uma situagao financeira incompativel com seus objetivos.
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6.13 NAO ESQUECA O CUSTO FUTURO

Uma aquisicao deve ser analisada ndo apenas no momento da compra.
Pergunte:

Quanto custara manter esse imével?

Havera reformas futuras?

A estrutura esta envelhecendo?

Os equipamentos precisarao ser substituidos?

O condominio possui despesas extraordinarias previstas?
A regido pode sofrer mudangas?

O imével continuara adequado?

O custo futuro também faz parte da decisédo de hoje.

@ CUSTOS

FUTUROS

ailll

« Reformas futuras, substituigao
de equipamentos, adequacoes
legais, mudangas na regiao.

* Planeje hoje para evitar
surpresas amanha.
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6.14 CHECKLIST DO CUSTO REAL

Antes de comprar, levante:
Aquisigao

[1 Preco de compra

[] Tributos aplicaveis

[1 Escritura, quando aplicavel
[] Registro

1 Honorarios

[1 Avaliagao

Adequacao

[] Reforma

[ Instalacdes elétricas
[ Instalacdes hidraulicas
[] Climatizacao

[1 Acessibilidade

l:‘ S CHECKLIST DO CUSTO REAL
eguranca N 3 E %
g g ﬂ AQUISICAO x ADEQUACAD Eﬂ OPERACAO @ ESTRATEGIA

l:l Eq ul pa mentOS [ Preco de compra [ Reformas O IPTU [0 Impacto no caixa
0 i [ InstalagGes elétricas [ Condominio [ Capital de giro
] Escritura (quand. ] Instalagdes hidraulicas [0 Manutengio preservado

O pe ra géo [J Registro ] Climatizagio [0 Seguro 0 Retomo esperado
[C) Honorérios ] Acessibilidade [ Energiae dgua O Liquidez
[ Avaliagio [0 Seguranga [0 Limpeza O Custos futuros

I:‘ I PTU [] Equipamentos [ Outros custos

[1 Condominio

[] Manutencéao

[1 Seguro

[ 1 Despesas recorrentes

Estratégia

LI Impacto no caixa

[1 Capital de giro preservado
[] Retorno esperado

[ Liquidez

[1 Custos futuros
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6.15 A REGRA DE OURO

Um imdvel comercial ndo deve ser comprado com base apenas no valor
anunciado.

A decisao precisa considerar o investimento necessario para comprar,
regularizar quando necessario, adaptar, operar e manter o imével.

O imével barato pode sair caro. O imével mais caro pode
ser o melhor negécio. A diferenga esta no custo total e no
resultado que ele entrega.

(@D A REGRA DE OURO
=

0 imovel barato pode sair caro.
O imovel mais caro pode ser
o melhor negocio.

A diferenca esta no custo total
e no resultado que ele entrega.
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CONCLUSAO DO EBOOK

Ao longo deste eBook, vimos que comprar um imdvel comercial exige

muito mais do que encontrar um endereco e negociar um precgo.

E necessario compreender:

1. A finalidade da compra.

2. A localizagao adequada ao negdcio.
3. A documentacao e a situacao juridica.

4. As caracteristicas fisicas e estruturais
do imovel.

5. O custo total da aquisicdo e da
operacgao.

Quando esses elementos sdo analisados em
conjunto, a decisao deixa de ser baseada
apenas em percepgao € passa a ser
baseada em informacgao, planejamento e
estratégia.

E essa talvez seja a principal licao deste
eBook:

“Nao compre apenas um imoével.
Compre uma solugao que facga
sentido para o seu negécio, para o
seu patriménio e para o futuro que
voceé pretende construir.”

Monte Hermom — Parcerias Inteligentes
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