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Capítulo 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
O que é imovel comercial  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
“Antes de perguntar quanto custa um imóvel comercial, descubra se ele 
realmente pode cumprir a finalidade para a qual você pretende 
comprá-lo.”  
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INTRODUÇÃO  

Comprar um imóvel comercial é uma decisão que pode envolver uma 
parcela significativa do patrimônio de uma empresa, de um empresário 
ou de um investidor. Por isso, a escolha não deve ser baseada apenas 
na aparência do imóvel, na localização ou no preço apresentado pelo 
vendedor. 

Antes de avaliar se determinado imóvel é um bom negócio, é necessário 
compreender o que realmente está sendo comprado. 

Um imóvel comercial precisa ser analisado sob diferentes perspectivas: 
sua situação jurídica e registral, suas características físicas, sua 
localização, o zoneamento da região, as atividades que podem ser 
desenvolvidas naquele endereço, as regras do condomínio, quando 
houver, e os custos envolvidos na aquisição e na utilização. 

 

Um dos primeiros documentos que deve entrar nessa análise é a 
matrícula do imóvel. É nela que se encontra o histórico registral e a 
identificação jurídica do bem, permitindo verificar quem consta como 
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proprietário e quais registros, averbações, ônus ou restrições podem 
estar relacionados ao imóvel. 

Mas a matrícula, sozinha, não responde a todas as perguntas. 

É preciso também verificar se a construção está regular, se o imóvel 
está compatível com as regras urbanísticas e se a atividade que o 
comprador pretende desenvolver é permitida naquele endereço. 

Essa diferença é fundamental. 

Um imóvel pode estar à venda, possuir uma construção 
aparentemente adequada e até mesmo ter uma empresa 
funcionando no local — e ainda assim exigir uma análise 
cuidadosa antes de ser adquirido. 

Neste capítulo, vamos entender o que caracteriza um imóvel comercial, 
quais são os principais tipos, como diferenciar uma aquisição para uso 
próprio de uma aquisição para investimento e, principalmente, quais 
documentos e aspectos devem ser analisados antes de avançar para 
uma negociação. 

A ideia é simples: 

Antes de decidir se vale a pena comprar, é preciso 
descobrir exatamente o que está sendo comprado. 
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1. O QUE É UM IMÓVEL COMERCIAL? 
Um imóvel comercial é aquele que pode ser destinado ao exercício de 
uma atividade econômica, empresarial ou profissional, observadas as 
características do imóvel, sua situação jurídica, o zoneamento e as 
regras aplicáveis ao local. 

Essa definição parece simples, mas existe uma diferença importante 
entre um imóvel que possui aparência comercial e um imóvel 
efetivamente adequado para determinada atividade comercial. 

Uma loja pode estar instalada em determinado endereço há muitos 
anos, por exemplo, mas isso não significa, por si só, que qualquer 
atividade econômica possa funcionar naquele imóvel. 

 

 

Por isso, a compra de um imóvel comercial deve começar com uma 
pergunta mais ampla: 
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Este imóvel está juridicamente, urbanisticamente e 
fisicamente adequado para a atividade que pretendo 
desenvolver? 

1.1 O QUE PODE SER CONSIDERADO UM 
IMÓVEL COMERCIAL? 

O mercado imobiliário comercial é bastante amplo. 

Entre os principais tipos estão: 

●​ salas comerciais; 
●​ conjuntos comerciais; 
●​ lojas de rua; 
●​ lojas em centros comerciais; 
●​ prédios comerciais; 
●​ escritórios; 
●​ clínicas; 
●​ consultórios; 
●​ imóveis destinados a restaurantes; 
●​ imóveis destinados a estabelecimentos de serviços; 
●​ galpões; 
●​ centros de distribuição; 
●​ imóveis para armazenamento; 
●​ imóveis destinados à locação comercial; 
●​ imóveis utilizados como sede de empresas. 

Cada tipo possui características próprias e pode apresentar diferentes 
níveis de liquidez, valorização, custo de manutenção e facilidade de 
locação. 

 

Por isso, não existe um único modelo de imóvel comercial que seja 
melhor para todos os compradores. 
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1.2 IMÓVEL COMERCIAL PARA USO PRÓPRIO 
Uma empresa pode adquirir um imóvel para instalar sua própria 
operação. 

Nesse caso, a análise deve considerar muito mais do que preço e 
localização. 

É necessário avaliar se o imóvel atende às necessidades presentes e 
futuras da empresa. 

Algumas perguntas importantes são: 

●​ O espaço é suficiente para a operação? 
●​ Existe possibilidade de expansão? 
●​ Há estacionamento suficiente? 
●​ O acesso atende clientes e funcionários? 
●​ O imóvel permite as adaptações necessárias? 
●​ A infraestrutura elétrica e hidráulica é adequada? 
●​ Há acessibilidade? 
●​ A localização é compatível com o público da empresa? 
●​ O imóvel permite a atividade pretendida? 
●​ Existem restrições condominiais? 
●​ O zoneamento permite a atividade? 

 

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

Por isso, o imóvel precisa ser analisado também sob a perspectiva do 
crescimento da empresa. 
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1.3 IMÓVEL COMERCIAL COMO INVESTIMENTO 
Outra possibilidade é adquirir o imóvel como patrimônio ou investimento. 

Nesse caso, o objetivo pode ser: 

●​ gerar renda por meio de locação; 
●​ buscar valorização patrimonial; 
●​ diversificar investimentos; 
●​ preservar patrimônio; 
●​ adquirir um ativo para utilização futura; 
●​ comprar para posterior revenda. 

A análise muda. 

Além da qualidade física e documental, é necessário estudar o mercado 
da região. 

 

Um imóvel pode ser excelente para determinada empresa, mas 
apresentar baixa procura por locatários. 

Da mesma forma, um imóvel localizado em uma região com grande 
demanda comercial pode apresentar maior facilidade de locação e 
potencial de valorização. 
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1.4 IMÓVEL COMERCIAL NÃO É IGUAL A  

“QUALQUER IMÓVEL ONDE FUNCIONA UMA EMPRESA” 

Esse é um ponto que merece atenção. 

O fato de existir uma atividade comercial funcionando atualmente em 
determinado endereço não significa automaticamente que todas as 
situações jurídicas, urbanísticas e documentais estejam adequadas 
para o comprador. 

 

Antes da aquisição, é importante verificar: 

●​ situação registral; 
●​ matrícula; 
●​ titularidade; 
●​ área; 
●​ construção; 
●​ averbações; 
●​ eventuais ônus; 
●​ situação fiscal; 
●​ zoneamento; 
●​ uso permitido; 
●​ regras municipais; 
●​ eventuais restrições condominiais; 
●​ licenças e autorizações pertinentes à atividade. 

A existência de um estabelecimento funcionando no local não substitui 
essa análise. 
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1.5 A MATRÍCULA DO IMÓVEL:  

O PRIMEIRO DOCUMENTO A SER CONFERIDO 

A matrícula é um dos documentos fundamentais para compreender 
a situação registral do imóvel. 

Antes de avançar significativamente em uma negociação, é 
importante solicitar uma certidão de matrícula atualizada e 
analisar suas informações. 

A matrícula permite verificar, entre outros aspectos: 

●​ quem consta como proprietário; 
●​ identificação do imóvel; 
●​ área registrada; 
●​ descrição do imóvel; 
●​ registros anteriores; 
●​ averbações; 
●​ transmissões; 
●​ hipotecas; 
●​ penhoras; 
●​ usufrutos; 
●​ indisponibilidades; 
●​ outros ônus ou restrições que 

estejam registrados. 

Mas atenção: 

A análise da matrícula não deve ser feita isoladamente. 

A matrícula responde principalmente à situação registral do imóvel. 

Já a possibilidade de exercer determinada atividade no endereço 
depende também das regras urbanísticas e administrativas 
aplicáveis. 

Por isso, uma análise segura deve combinar: 
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Matrícula + Prefeitura + Zoneamento + Regularidade da 
construção + Regras da atividade. 
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1.6 O QUE DEVE SER OBSERVADO NA 
MATRÍCULA? 

Ao analisar a matrícula, alguns pontos merecem atenção especial. 

Proprietário 

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

Quando houver mais de um proprietário, a situação também 
deve ser analisada. 

Descrição 

Confira se a descrição do imóvel corresponde ao imóvel que 
está sendo apresentado fisicamente. 

Observe: 

●​ endereço; 
●​ área; 
●​ confrontações; 
●​ unidade; 
●​ vaga, quando registrada; 
●​ características relevantes. 

Averbações 

As averbações podem registrar alterações importantes 
relacionadas ao imóvel. 

Por exemplo: 

●​ construção; 
●​ ampliação; 
●​ demolição; 
●​ alteração de características; 
●​ situações jurídicas relevantes. 
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Por isso, não basta olhar apenas a primeira página da matrícula. 

É necessário analisar seu conteúdo completo. 

 

Ônus e restrições 

 

Também devem ser verificadas eventuais situações registradas que 
possam afetar a negociação. 

Dependendo do caso, podem existir: 

●​ hipoteca; 
●​ penhora; 
●​ usufruto; 
●​ indisponibilidade; 
●​ alienação fiduciária; 
●​ servidões; 
●​ outros direitos ou restrições. 

 

A existência de um registro não significa necessariamente que a compra 
seja impossível. 

 

Significa que a situação precisa ser compreendida antes da 
conclusão do negócio 

 

Ao analisar a matrícula, alguns pontos merecem atenção especial. 
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1.7 MATRÍCULA E REGULARIDADE DA 
CONSTRUÇÃO 

Outro cuidado importante é comparar o que existe fisicamente no imóvel 
com aquilo que está documentado. 

Imagine, por exemplo, um imóvel que possua determinada área 
construída, mas cuja documentação não reflita integralmente essa 
construção. 

Isso pode exigir regularização e gerar consequências para: 

●​ negociação; 
●​ financiamento; 
●​ avaliação; 
●​ registro; 
●​ tributação; 
●​ futura venda. 

Por isso, uma pergunta importante é: 

A construção existente corresponde ao que está 
regularizado e documentado? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Essa verificação é especialmente importante em imóveis comerciais que 
sofreram reformas, ampliações ou alterações ao longo dos anos. 
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1.8 O ZONEAMENTO É TÃO IMPORTANTE QUANTO 
A MATRÍCULA 

A matrícula não deve ser confundida com autorização para exercer uma 
atividade. 

A Prefeitura e as normas urbanísticas podem estabelecer quais 
atividades são permitidas em determinada região. 

Um endereço pode admitir atividades comerciais em geral, mas possuir 
restrições para determinados tipos de negócio. 

Por isso, antes de comprar, é necessário verificar a compatibilidade 
entre: 

 

endereço + zoneamento + atividade pretendida. 

 

Dependendo do negócio, podem existir exigências adicionais 
relacionadas a: 

●​ vigilância sanitária; 
●​ segurança; 
●​ acessibilidade; 
●​ meio ambiente; 
●​ circulação de veículos; 
●​ estacionamento; 
●​ ruído; 
●​ armazenamento; 
●​ manipulação de alimentos; 
●​ atendimento ao público; 
●​ outras regras específicas. 
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1.9 CONDOMÍNIO TAMBÉM PODE IMPOR 
RESTRIÇÕES 

Quando o imóvel estiver localizado em condomínio, especialmente em 
edifícios comerciais ou centros empresariais, é importante verificar as 
regras condominiais. 

 

Podem existir restrições relacionadas a: 

●​ atividades permitidas; 
●​ horários; 
●​ utilização de áreas comuns; 
●​ obras; 
●​ fachada; 
●​ publicidade; 
●​ circulação; 
●​ carga e descarga; 
●​ uso de vagas; 
●​ alterações estruturais. 

 

Por isso, antes da compra, procure conhecer a convenção do 
condomínio e o regulamento aplicável. 

 

Um imóvel pode parecer perfeito para determinada atividade, mas 
possuir restrições condominiais que precisam ser consideradas. 
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1.10 O IMÓVEL COMERCIAL PRECISA SER ANALISADO EM 
QUATRO DIMENSÕES 

Uma boa análise não deve olhar apenas para o imóvel físico. Podemos 
dividir a avaliação em quatro grandes dimensões: 

1. Jurídica 

Quem é o proprietário? 

Existem ônus? 

Existem restrições? 

A documentação está adequada? 

2. Urbanística 

A atividade pode funcionar naquele endereço? 

O zoneamento permite o uso pretendido? 

Existem exigências municipais? 

3. Física 

O imóvel possui estrutura adequada? 

A construção está regular? 

Existem reformas necessárias? 

A infraestrutura suporta a atividade? 

4. Econômica 

O preço é compatível? 

Qual será o custo total? 

Existe demanda? 

Qual é o potencial de locação? 

Qual é a liquidez? 
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1.11 O IMÓVEL CERTO DEPENDE DA FINALIDADE 

Não existe imóvel comercial perfeito em termos absolutos. 

Existe o imóvel mais adequado para determinada finalidade. 

Uma sala pequena pode ser excelente para um profissional liberal. 

Um imóvel térreo pode ser mais adequado para uma loja. 

Um galpão pode atender uma operação logística. 

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

Um imóvel com grande circulação pode ser estratégico para 
determinadas atividades voltadas ao consumidor. 

Portanto, a análise deve começar pela finalidade. 

Primeiro defina o negócio. Depois defina o imóvel. 
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1.12 PERGUNTAS QUE DEVEM SER RESPONDIDAS 
ANTES DA COMPRA 

Antes de avançar na aquisição, procure responder: 

☐ Quem é o proprietário registral? 

☐ A matrícula está atualizada? 

☐ A descrição da matrícula corresponde ao imóvel? 

☐ Existem ônus ou restrições? 

☐ A construção está regularizada? 

☐ A atividade pretendida é permitida no endereço? 

☐ O zoneamento é compatível? 

☐ Existem restrições condominiais? 

☐ O imóvel atende fisicamente à operação? 

☐ Existem reformas ou adequações necessárias? 

☐ O custo total da aquisição foi calculado? 

☐ Existe demanda para esse tipo de imóvel? 

☐ O imóvel possui liquidez? 

☐ A aquisição faz sentido para o objetivo definido? 
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1.13 A REGRA DE OURO 
Antes de comprar um imóvel comercial, não analise apenas o imóvel. 

Análise do conjunto da operação. 

Uma aquisição segura exige a combinação de: 

 

DOCUMENTAÇÃO + MATRÍCULA + REGULARIDADE + 
ZONEAMENTO + ATIVIDADE + ESTRUTURA + MERCADO 
+ CUSTO. 

 

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

 

E quando houver dúvidas jurídicas, registrais, urbanísticas, tributárias ou 
técnicas, é recomendável buscar profissionais habilitados para avaliar a 
situação específica. 

 

Um imóvel comercial não deve ser escolhido apenas porque parece 
um bom imóvel. Deve ser escolhido porque é adequado ao objetivo 
que você pretende alcançar. 
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CAPÍTULO 2  

 

 

 

 

 

COMPRAR PARA USAR OU PARA INVESTIR? 

 

 

 

 

 

 

“O imóvel certo não é o mais bonito, nem o mais barato. É 
aquele que cumpre exatamente o propósito para o qual foi 
adquirido.”  
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INTRODUÇÃO  

Comprar um imóvel comercial pode representar duas decisões 
completamente diferentes. 

De um lado, existe o empresário que procura um imóvel para instalar 
sua empresa, atender seus clientes, organizar sua operação e construir 
uma sede própria. De outro, existe o investidor que procura um imóvel 
capaz de gerar renda, preservar patrimônio ou proporcionar valorização 
ao longo do tempo. 

Embora ambos estejam comprando um imóvel comercial, os critérios 
para tomar essa decisão não são os mesmos. 

Um imóvel excelente para uma empresa pode não ser o melhor 
investimento para geração de renda. Da mesma forma, um imóvel com 
grande potencial de locação pode não atender às necessidades 
operacionais de uma empresa que pretende utilizá-lo como sede. 

Por isso, antes de começar a procurar imóveis, é fundamental 
responder: 

Por que estou comprando este imóvel? 

A resposta determina boa parte dos critérios que deverão ser utilizados 
na análise. 

Quando o objetivo é uso próprio, localização, funcionalidade, expansão 
e adequação à atividade podem assumir papel central. 

Quando o objetivo é investimento, entram em cena demanda por 
locação, potencial de renda, vacância, liquidez, valorização e retorno 
sobre o capital empregado. 

Também existe uma terceira possibilidade: a aquisição com finalidade 
patrimonial, em que o imóvel pode não gerar renda imediatamente nem 
ser utilizado pela empresa, mas faz parte de uma estratégia de 
preservação ou formação de patrimônio. 

Neste capítulo, vamos entender essas diferentes finalidades e como 
elas alteram a forma de analisar um imóvel comercial. 
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2.1 IMÓVEL PARA USO PRÓPRIO 

 

Quando uma empresa compra um imóvel para instalar sua própria 
operação, o imóvel deixa de ser apenas um ativo imobiliário. 

Ele passa a fazer parte da própria estratégia do negócio. 

Nesse caso, é necessário avaliar se o imóvel consegue atender às 
necessidades atuais e futuras da empresa. 
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Algumas perguntas importantes são: 

●​ O tamanho é suficiente? 
●​ A localização facilita o acesso dos clientes? 
●​ Funcionários conseguem chegar com facilidade? 
●​ Existe estacionamento? 
●​ A estrutura comporta a operação? 
●​ Há espaço para crescimento? 
●​ É possível realizar as adaptações necessárias? 
●​ O imóvel permite a atividade pretendida? 
●​ O custo de manutenção é compatível com a empresa? 

Um erro comum é analisar apenas a necessidade atual. 

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

Um espaço que parece perfeito hoje pode se tornar insuficiente em 
poucos anos. 

Por isso: 

Ao comprar para uso próprio, não compre apenas 
pensando na empresa de hoje. Considere também a 
empresa que você pretende construir. 
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2.2 A SEDE PRÓPRIA PODE SER UMA DECISÃO 
ESTRATÉGICA 

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

Pode significar: 

●​ maior estabilidade; 
●​ liberdade para realizar determinadas adaptações; 
●​ formação de patrimônio; 
●​ maior controle sobre o espaço; 
●​ possibilidade de valorização; 
●​ utilização do imóvel como ativo empresarial. 

Porém, isso não significa que comprar seja sempre melhor que alugar. 

A empresa precisa avaliar se a aquisição está alinhada ao seu momento 
financeiro e estratégico. 

Imobilizar uma quantidade elevada de capital em um imóvel pode 
reduzir os recursos disponíveis para: 

●​ contratação; 
●​ estoque; 
●​ marketing; 
●​ equipamentos; 
●​ tecnologia; 
●​ expansão; 
●​ capital de giro. 

Portanto, a decisão deve considerar o imóvel e o negócio 
simultaneamente. 
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2.3 QUANDO O IMÓVEL É PARA INVESTIMENTO 

Quando o objetivo é investimento, a lógica muda. 

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

Entre os objetivos possíveis estão: 

●​ geração de renda com locação; 
●​ valorização patrimonial; 
●​ diversificação; 
●​ preservação de patrimônio; 
●​ aquisição para futura utilização; 
●​ aquisição para futura venda. 

Nesse cenário, não basta perguntar: 

“Eu gostaria de trabalhar neste imóvel?” 

A pergunta passa a ser:  “Existe mercado para este imóvel?” 
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2.4 DEMANDA É FUNDAMENTAL 

Um imóvel comercial só é interessante como investimento se houver 
demanda compatível com sua finalidade. 

Imagine dois imóveis. 

O primeiro está localizado em uma região valorizada, possui excelente 
acabamento e custa caro. 

O segundo possui acabamento mais simples, mas está em uma região 
com forte demanda empresarial e poucos imóveis disponíveis para 
locação. 

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

Por isso, é importante estudar: 

●​ quantidade de empresas na região; 
●​ perfil dos negócios; 
●​ concorrência entre imóveis; 
●​ valores praticados; 
●​ velocidade de locação; 
●​ disponibilidade de imóveis semelhantes; 
●​ crescimento da região. 

O imóvel não deve ser analisado isoladamente do mercado em que 
está inserido. 
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2.5 RENDA DE LOCAÇÃO 

Para quem compra pensando em locação, a renda potencial é um dos 
principais elementos da análise. 

Mas existe uma diferença importante entre: 

aluguel anunciado 

e 

renda efetivamente recebida. 

O valor anunciado pode não considerar: 

●​ períodos de vacância; 
●​ despesas; 
●​ manutenção; 
●​ impostos; 
●​ condomínio; 
●​ administração; 
●​ reformas; 
●​ inadimplência; 
●​ custos de substituição de locatário. 

Por isso, uma análise mais realista deve 
considerar o cenário líquido. 
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2.6 VACÂNCIA: O IMÓVEL PODE FICAR VAZIO 

Todo investidor imobiliário precisa considerar a possibilidade de o imóvel 
permanecer sem locatário durante determinados períodos. 

Esse intervalo representa uma redução 
ou ausência de receita. 

A vacância pode ocorrer por diferentes 
motivos: 

●​ excesso de oferta; 
●​ localização inadequada; 
●​ preço de aluguel elevado; 
●​ imóvel muito específico; 
●​ mudanças econômicas; 
●​ necessidade de reformas; 
●​ redução da procura por 

determinado tipo de espaço. 

Por isso, não é prudente construir uma 
análise considerando que o imóvel 
estará alugado durante 100% do 
tempo. 

Um investimento imobiliário 
precisa ser analisado também nos períodos em que o 
imóvel não gera renda. 
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2.7 LIQUIDEZ: SE PRECISAR VENDER, HAVERÁ 
COMPRADOR? 

Outro ponto importante é a liquidez. 

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

Nem todo imóvel comercial possui a mesma 
liquidez. 

Podem influenciar: 

●​ localização; 
●​ preço; 
●​ tamanho; 
●​ finalidade; 
●​ estado do imóvel; 
●​ documentação; 
●​ demanda; 
●​ perfil dos compradores. 

Um imóvel extremamente específico pode ter 
poucos interessados. 

Já um imóvel que atende diversas atividades 
pode possuir um mercado potencial maior. 

Por isso, o investidor deve pensar não apenas na entrada, mas também 
na saída. 

Antes de comprar, imagine como seria vender. 
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2.8 VALORIZAÇÃO NÃO É GARANTIDA 

Um dos argumentos mais utilizados na compra de imóveis é a 
possibilidade de valorização. 

De fato, determinados imóveis e regiões podem apresentar valorização 
ao longo do tempo. 

Mas isso não deve ser tratado como certeza. 

A valorização pode depender de fatores como: 

●​ desenvolvimento urbano; 
●​ infraestrutura; 
●​ demanda; 
●​ oferta; 
●​ atividade econômica; 
●​ mudanças no entorno; 
●​ condições do mercado; 
●​ características específicas do imóvel. 

Portanto, não compre apenas porque alguém afirmou: 

“Essa região vai valorizar.” 

Procure entender por que ela poderia valorizar. 
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2.9 INVESTIMENTO NÃO É SINÔNIMO DE IMÓVEL 
CARO 

Um imóvel de alto valor não é necessariamente um investimento melhor. 

Da mesma forma, um imóvel barato não é necessariamente uma 
oportunidade. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

O investidor precisa comparar: 

 

capital investido × renda potencial × 
custos × riscos × liquidez × 
possibilidade de valorização. 
 

É essa relação que permite uma análise mais racional. 
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2.10 IMÓVEL PARA PRESERVAÇÃO PATRIMONIAL 

Existe ainda uma finalidade diferente: adquirir um imóvel como parte de 
uma estratégia de preservação patrimonial. 

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

O objetivo pode estar relacionado a: 

●​ formação de patrimônio; 
●​ diversificação de ativos; 
●​ proteção patrimonial; 
●​ planejamento de longo prazo; 
●​ utilização futura; 
●​ transmissão patrimonial. 

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

O comprador pode aceitar uma renda menor hoje se considerar que o 
ativo possui características patrimoniais interessantes no longo prazo. 
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2.11 COMPRAR PARA USAR E INVESTIR AO 
MESMO TEMPO 

As finalidades não são necessariamente excludentes. Uma empresa 
pode comprar um prédio para instalar sua operação e, ao mesmo 
tempo, utilizar parte do imóvel para gerar renda. 

Por exemplo: 

●​ a empresa ocupa alguns andares; 
●​ outros espaços são alugados; 
●​ lojas no térreo geram receita; 
●​ salas adicionais são destinadas a terceiros. 

Nesse cenário, o imóvel possui uma função operacional e uma função 
patrimonial. Essa estratégia exige uma análise ainda mais cuidadosa, 
porque o imóvel precisa atender simultaneamente às necessidades da 
empresa e às características do mercado de locação. 

2.12 O HORIZONTE DE TEMPO MUDA A DECISÃO 

Pergunte: 

Por quanto tempo pretendo permanecer com este imóvel? 

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

Quanto maior o horizonte, mais importante pode ser analisar: 

●​ qualidade da localização; 
●​ capacidade de adaptação; 
●​ manutenção; 
●​ infraestrutura; 
●​ potencial de valorização; 
●​ liquidez futura; 
●​ mudanças previstas para a região. 

O imóvel precisa fazer sentido não apenas no momento da compra, mas 
dentro do horizonte planejado. 
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2.13 COMPRAR PARA USO PRÓPRIO X COMPRAR PARA INVESTIR 

Uma comparação simples ajuda a entender a diferença: 

Critério Uso próprio Investimento 

Principal objetivo Atender a operação Gerar retorno/patrimônio 

Localização Acesso e estratégia 
operacional 

Demanda e liquidez 

Estrutura Necessidades da 
empresa 

Atratividade para o mercado

Tamanho Crescimento da 
operação 

Demanda dos locatários 

Reforma Adequação ao negócio Retorno esperado 

Vacância Menor relevância direta Fundamental 

Renda de aluguel Secundária Fundamental 

Liquidez Importante Muito importante 

Valorização Desejável Pode ser estratégica 

Essa tabela não substitui uma análise individual, mas demonstra como a 
finalidade muda o peso de cada variável. 
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2.14 UMA PERGUNTA QUE EVITA MUITOS ERROS 

Antes de visitar dezenas de imóveis, responda: 

 

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

 

Se a resposta for: 

“Preciso de um espaço para minha empresa 
funcionar por muitos anos”, a análise deve 
priorizar uso próprio. 

Se a resposta for: 

“Quero gerar renda e preservar patrimônio”, 
a análise deve priorizar investimento. 

Se a resposta for: 

“Quero construir patrimônio para o futuro”, 
a análise patrimonial ganha importância. 

 

 

Definir isso antecipadamente evita procurar um imóvel sem critérios 
claros. 
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2.15 CHECKLIST — DEFINA A FINALIDADE ANTES 
DE COMPRAR 

Antes de iniciar a busca, responda: 

Objetivo 

☐ Uso próprio​
☐ Investimento​
☐ Geração de renda​
☐ Preservação patrimonial​
☐ Uso futuro​
☐ Revenda futura​
☐ Uso próprio + geração de renda 

Se for uso próprio 

☐ Definir as necessidades da empresa​
☐ Considerei crescimento futuro​
☐ Analisei localização​
☐ Avaliei infraestrutura​
☐ Verifiquei possibilidade de expansão 

Se for investimento 

☐ Analisei demanda​
☐ Estudei valores de locação​
☐ Considerei vacância​
☐ Avaliei custos​
☐ Analisei liquidez​
☐ Considerei potencial de valorização 

Decisão 

☐ Sei por que estou comprando​
☐ Sei o que espero obter do imóvel​
☐ Tenho critérios objetivos para comparar imóveis 
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2.16 A REGRA DE OURO 

O imóvel não deve ser escolhido antes de definir sua finalidade. 

Primeiro determine o que você pretende alcançar. 

Depois estabeleça os critérios. 

Só então comece a procurar o imóvel. 

Primeiro defina o objetivo. Depois defina os critérios. Só 
então escolha o imóvel. 

Uma compra comercial bem planejada começa pela clareza da decisão 
— e não pela visita ao primeiro imóvel disponível. 
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CAPÍTULO 3  

 

 

 

 

 

 

 

A LOCALIZAÇÃO VEM ANTES DO IMÓVEL 

 

 

 

“No imóvel comercial, o endereço não é apenas onde você 
compra. É parte do valor, da operação e do futuro do seu 
negócio.”  
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INTRODUÇÃO Em um imóvel comercial, a localização não é apenas 
o endereço onde o imóvel está situado. 

Ela pode determinar quem consegue chegar até ele, quais clientes 
serão atraídos, quanto tempo funcionários e fornecedores levarão para 
acessá-lo, quais atividades podem ser desenvolvidas e até mesmo qual 
será a facilidade de locação ou revenda no futuro. 

Por isso, existe uma diferença importante entre comprar um imóvel em 
uma boa localização e comprar um imóvel cuja localização é 
adequada ao objetivo da aquisição. 

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

Uma região empresarial pode ser excelente para escritórios, mas 
inadequada para uma operação que depende de veículos pesados. 

Um imóvel pode estar em uma região valorizada e, ainda assim, possuir 
acesso ruim, pouca visibilidade ou características que dificultam sua 
utilização. 

É por isso que a localização precisa ser analisada em função da 
finalidade do imóvel. 

Não procure primeiro o imóvel. Procure primeiro o lugar 
onde o negócio precisa estar. 
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3.1 POR QUE A LOCALIZAÇÃO É TÃO 
IMPORTANTE? 

O imóvel pode ser reformado. 

A fachada pode ser modificada. 

Os ambientes podem ser adaptados. 

Móveis podem ser substituídos. 

Equipamentos podem ser instalados. 

Mas existe um elemento que praticamente não pode ser alterado: 

a localização. 
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É justamente por isso que a localização merece atenção especial. 

Ela influencia: 

●​ acesso; 
●​ visibilidade; 
●​ fluxo de pessoas; 
●​ fluxo de veículos; 
●​ logística; 
●​ estacionamento; 
●​ segurança; 
●​ proximidade de clientes; 
●​ proximidade de fornecedores; 
●​ concorrência; 
●​ valorização; 
●​ demanda de locação; 
●​ liquidez. 

 

Um imóvel excelente em uma localização inadequada pode se tornar 
uma escolha ruim. 
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3.2 NÃO EXISTE UMA “MELHOR LOCALIZAÇÃO” 
PARA TODOS 

Uma das ideias mais importantes deste capítulo é: 

a melhor localização depende do negócio. 

Uma clínica pode valorizar uma região próxima a hospitais e serviços de 
saúde. 

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

Uma empresa de tecnologia pode priorizar acesso para funcionários e 
proximidade de outros negócios. 

Um centro de distribuição pode priorizar rodovias e facilitar a entrada e 
saída de veículos. 

Um restaurante pode depender de visibilidade, fluxo e estacionamento. 

Portanto, não basta perguntar: 

“Esta é uma região valorizada?” 

Pergunte: 

“Esta região é adequada para o negócio que pretendo 
desenvolver?” 
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3.3 ACESSIBILIDADE 

O primeiro ponto a analisar é a facilidade de chegar ao imóvel. 

Observe: 

●​ principais vias de acesso; 
●​ transporte público; 
●​ distância de avenidas; 
●​ acesso por automóvel; 
●​ acesso para pedestres; 
●​ condições das ruas; 
●​ circulação em horários de pico; 
●​ acesso de fornecedores; 
●​ acesso de veículos de carga, quando necessário. 

 

Um endereço pode parecer próximo no mapa, mas apresentar 
dificuldades práticas de acesso. 

Por isso, não analisa somente a distância. 

Analise o caminho. 
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3.4 CLIENTES CONSEGUEM CHEGAR? 

Quando o imóvel depende da presença física dos clientes, esse fator se 
torna ainda mais importante. 

Pergunte: 

●​ O cliente consegue chegar facilmente? 
●​ Existe estacionamento? 
●​ Há transporte público próximo? 
●​ O endereço é fácil de encontrar? 
●​ Existe boa sinalização? 
●​ O acesso é adequado para pessoas com mobilidade reduzida? 
●​ A região transmite a imagem desejada pela empresa? 

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

3.5 VISIBILIDADE 

Para determinados negócios, ser visto é uma vantagem competitiva. 

É especialmente relevante para atividades como: 

●​ lojas; 
●​ restaurantes; 
●​ clínicas; 
●​ academias; 
●​ serviços; 
●​ concessionárias; 
●​ estabelecimentos voltados ao consumidor. 

Nesse caso, avalie: 

●​ posição do imóvel; 
●​ fachada; 
●​ distância da rua; 
●​ possibilidade de identificação; 
●​ circulação de pessoas; 
●​ circulação de veículos; 
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●​ possibilidade de comunicação visual. 

Um imóvel escondido pode exigir maior esforço de marketing para gerar 
o mesmo fluxo de clientes. 

 

3.6 FLUXO DE PESSOAS 
Nem todo movimento é necessariamente bom. 

É preciso entender quem circula. 

Uma região pode ter milhares de pessoas passando diariamente, mas 
esse público pode não ter relação com a atividade pretendida. 

Por isso, procure identificar: 

●​ perfil das pessoas; 
●​ horários de maior movimento; 
●​ dias de maior circulação; 
●​ origem do público; 
●​ comportamento de consumo; 
●​ relação entre o público e o negócio. 

Fluxo não é sinônimo de demanda. 

O que importa é o fluxo qualificado. 
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3.7 FLUXO DE VEÍCULOS 
Para determinadas atividades, o movimento de veículos pode ser tão 
importante quanto o movimento de pessoas. 

Analise: 

●​ volume de tráfego; 
●​ facilidade de entrada e saída; 
●​ sentido das vias; 
●​ conversões; 
●​ retornos; 
●​ semáforos; 
●​ restrições de circulação; 
●​ horários de maior movimento. 

Uma localização com grande fluxo pode parecer excelente, mas uma 
entrada difícil pode prejudicar a operação. 

 

3.8 ESTACIONAMENTO 
O estacionamento pode ser decisivo dependendo da atividade. 

Avalie: 

●​ quantidade de vagas; 
●​ vagas próprias; 
●​ estacionamento próximo; 
●​ facilidade de acesso; 
●​ custo; 
●​ segurança; 
●​ disponibilidade em horários de pico. 

Para clínicas, restaurantes, escritórios e estabelecimentos que recebem 
clientes por períodos mais longos, esse fator pode ter impacto 
significativo. 
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3.9 A LOCALIZAÇÃO E OS FUNCIONÁRIOS 

A localização também precisa funcionar para quem trabalha na 
empresa. 

Considere: 

●​ distância da residência média dos funcionários; 
●​ transporte público; 
●​ tempo de deslocamento; 
●​ segurança no trajeto; 
●​ disponibilidade de serviços próximos; 
●​ alimentação; 
●​ estacionamento. 

Uma localização excelente para os clientes pode ser problemática para 
a equipe. 

E isso pode afetar: 

●​ contratação; 
●​ retenção; 
●​ pontualidade; 
●​ satisfação; 
●​ custos operacionais. 
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3.10 FORNECEDORES E LOGÍSTICA 

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

Pergunte: 

●​ Caminhões conseguem chegar? 
●​ Existe área para carga e descarga? 
●​ Existem restrições de horário? 
●​ As vias suportam os veículos utilizados? 
●​ Há facilidade para recebimento de mercadorias? 
●​ A distância dos fornecedores é adequada? 
●​ O imóvel está próximo de centros logísticos ou rodovias 

importantes? 

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

3.11 CONCORRÊNCIA: PROBLEMA OU VANTAGEM? 

A presença de concorrentes não deve ser automaticamente interpretada 
como algo negativo. Em determinadas atividades, a concentração de 
empresas semelhantes pode indicar que existe demanda naquela 
região. Além disso, determinados polos comerciais atraem 
consumidores justamente porque oferecem várias opções. 

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

Por isso, analise: 

Quem são os concorrentes? 

O que eles oferecem? 

Qual é o público deles? 

Existe espaço para uma nova empresa? 

O mercado está crescendo ou saturado? 
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3.12 O ENTORNO TAMBÉM FAZ PARTE DO IMÓVEL 

Quando você compra um imóvel comercial, não está comprando apenas 
aquilo que existe dentro das paredes. 

Você está comprando uma posição dentro de uma região. 

Por isso, observe o entorno: 

●​ comércio; 
●​ empresas; 
●​ bancos; 
●​ restaurantes; 
●​ hotéis; 
●​ escolas; 
●​ hospitais; 
●​ transporte; 
●​ serviços; 
●​ novos empreendimentos. 

A vizinhança pode contribuir para a valorização ou prejudicar a 
atratividade do imóvel. 
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3.13 SEGURANÇA 

Segurança também deve fazer parte da análise. 

Observe a região: 

●​ durante o dia; 
●​ à noite; 
●​ em dias úteis; 
●​ aos finais de semana. 

 

Uma localização pode apresentar características completamente 
diferentes dependendo do horário.  

Também é importante considerar a segurança para: 

●​ clientes; 
●​ funcionários; 
●​ fornecedores; 
●​ veículos; 
●​ patrimônio. 
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3.14 OLHE O FUTURO, NÃO APENAS O PRESENTE 

Uma localização não é estática. 

Regiões podem: 

●​ crescer; 
●​ perder atividade; 
●​ receber novos empreendimentos; 
●​ ganhar infraestrutura; 
●​ sofrer mudanças viárias; 
●​ receber novos corredores de transporte; 
●​ mudar de perfil econômico. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Por isso, antes de comprar, procure entender: 

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

Essa pergunta é especialmente importante quando o objetivo é uma 
aquisição de longo prazo. 
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3.15 LOCALIZAÇÃO E VALORIZAÇÃO 

A localização pode influenciar o potencial de valorização de um imóvel. 

Mas é importante evitar uma conclusão simplista: 

“A região é boa, então o imóvel certamente vai valorizar.” 

Valorização não é garantida. 

É necessário considerar o conjunto de fatores: 

●​ demanda; 
●​ oferta; 
●​ infraestrutura; 
●​ desenvolvimento urbano; 
●​ atividade econômica; 
●​ características do imóvel; 
●​ preço de aquisição; 
●​ condições do mercado. 

A localização é um dos elementos da equação — não a garantia do 
resultado. 
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3.16 COMO ANALISAR UMA LOCALIZAÇÃO NA 
PRÁTICA? 

Não faça a análise apenas pela internet ou pelo anúncio. 

Visite o local. 

Se possível, observe a região em diferentes horários. 

Primeira visita 

Observe: 

●​ acesso; 
●​ trânsito; 
●​ estacionamento; 
●​ vizinhança; 
●​ movimento. 

Segunda visita 

Observe: 

●​ horário de pico; 
●​ fluxo de pessoas; 
●​ iluminação; 
●​ segurança; 
●​ funcionamento do comércio. 

Terceira análise 

Observe: 

●​ finais de semana; 
●​ comportamento da região; 
●​ mudanças recentes; 
●​ novos empreendimentos. 

 

Quanto mais relevante for a aquisição, mais importante é conhecer a 
localização de forma real. 
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3.17 UMA LOCALIZAÇÃO PODE SER BOA E O 
IMÓVEL SER RUIM 

Essa distinção é importante. 

Uma excelente região não transforma automaticamente qualquer imóvel 
em uma boa compra. 

Ainda será necessário analisar: 

●​ preço; 
●​ documentação; 
●​ construção; 
●​ área; 
●​ acesso; 
●​ estacionamento; 
●​ zoneamento; 
●​ atividade permitida; 
●​ custos; 
●​ condições físicas. 

A localização é fundamental, mas faz parte de um conjunto maior. 
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3.18 CHECKLIST DA LOCALIZAÇÃO 
Antes de comprar, pergunte: 

Acesso 

☐ Clientes conseguem chegar facilmente?​
☐ Funcionários conseguem chegar facilmente?​
☐ Fornecedores possuem acesso adequado?​
☐ Existe transporte público? 

Público 

☐ Quem circula na região?​
☐ Esse público corresponde ao negócio?​
☐ Existem horários de maior movimento? 

Estrutura 

☐ Existe estacionamento?​
☐ A infraestrutura da região é adequada?​
☐ Existem serviços próximos? 

Mercado 

☐ Existem concorrentes?​
☐ Existe demanda?​
☐ Existe oferta de imóveis semelhantes?​
☐ A região está crescendo? 

Futuro 

☐ Existem novos empreendimentos?​
☐ Existem mudanças previstas para a região?​
☐ O imóvel continua fazendo sentido no longo prazo? 
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3.19 A REGRA DE OURO 
A localização não deve ser escolhida apenas porque é valorizada. 

Ela deve ser escolhida porque faz sentido para o objetivo do imóvel e 
para o negócio que será desenvolvido naquele local. 

Primeiro descubra onde o seu negócio precisa estar. 
Depois procure o imóvel que melhor ocupa esse lugar. 

 

Uma boa compra comercial começa pela compreensão da relação entre 
negócio, público, localização e futuro. 
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CAPÍTULO 4  

 

 

 

 

A DOCUMENTAÇÃO DO IMÓVEL:  

O QUE PRECISA SER CONFERIDO? 
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INTRODUÇÃO  

Um imóvel pode ter uma excelente localização, atender perfeitamente à 
atividade pretendida e parecer uma ótima oportunidade de negócio. 
Ainda assim, existir uma questão capaz de mudar completamente a 
decisão de compra: a documentação. 

Na aquisição de um imóvel comercial, documentos não são apenas uma 
formalidade burocrática. Eles ajudam a revelar quem é o proprietário, 
qual é a situação registral do imóvel, o que está efetivamente 
registrado, quais alterações foram realizadas e se existem ônus ou 
restrições que precisam ser considerados. 

Esse cuidado se torna ainda mais importante quando falamos de 
imóveis comerciais, porque eles frequentemente possuem construções 
maiores, ampliações, adaptações, divisões internas, alterações de uso e 
investimentos realizados ao longo dos anos. 

Uma diferença entre aquilo que existe fisicamente e aquilo que está 
documentado pode gerar consequências importantes para a 
negociação. 

Por isso, antes de perguntar apenas “quanto custa?”, é necessário 
perguntar: 

“A documentação comprova exatamente aquilo que estou 
comprando?” 

Neste capítulo, vamos conhecer os principais documentos e verificações 
que devem fazer parte da análise de um imóvel comercial antes da 
aquisição. 
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4.1 DOCUMENTAÇÃO NÃO É UMA ETAPA PARA DEPOIS 

Um erro comum é deixar a análise documental para o final da 
negociação. 

O comprador encontra o imóvel, negocia o preço, demonstra interesse e 
somente depois começa a verificar os documentos. 

O ideal é fazer o contrário. 

 

 

 

Quanto antes forem identificadas eventuais inconsistências, menor será 
o risco de investir tempo e recursos em uma negociação que poderá 
apresentar obstáculos posteriormente. 

A documentação deve participar da decisão desde o início. 
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4.2 A MATRÍCULA É O PONTO DE PARTIDA 

A matrícula do imóvel é um dos principais documentos para 
compreender sua situação registral. 

Ela permite identificar informações como: 

●​ proprietário; 
●​ descrição do imóvel; 
●​ área; 
●​ registros anteriores; 
●​ averbações; 
●​ transmissões; 
●​ ônus; 
●​ restrições; 
●​ direitos registrados. 

É importante solicitar uma certidão de matrícula atualizada, pois a 
análise deve refletir a situação registral mais recente disponível. 

 

E existe uma regra importante: 

Não analisa somente o nome do proprietário. Leia a 
matrícula como um todo. 

Uma matrícula pode conter informações relevantes em seus registros e 
averbações. 
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4.3 O PROPRIETÁRIO É REALMENTE QUEM ESTÁ VENDENDO? 

Esse parece um ponto óbvio, mas precisa ser conferido. 

Compare os dados do vendedor com aqueles constantes na 
documentação. 

Se o proprietário registrado for uma pessoa jurídica, também é 
necessário compreender quem possui poderes para representá-la na 
operação. 

 

Se existirem vários proprietários, a situação também deverá ser 
analisada. 

A regra é simples: 

quem vende precisa ter legitimidade para vender. 
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4.4 A DESCRIÇÃO DO IMÓVEL PRECISA SER COMPATÍVEL 

Não basta confirmar o endereço. 

É necessário comparar a descrição documental com aquilo que existe 
fisicamente. 

Observe: 

●​ área; 
●​ unidade; 
●​ características; 
●​ vagas; 
●​ construções; 
●​ ampliações; 
●​ anexos; 
●​ demais elementos relevantes. 

Imagine um imóvel que fisicamente possui uma determinada área 
construída, mas cuja documentação apresenta uma situação diferente. 

Essa diferença não deve ser ignorada. 

Ela precisa ser compreendida e, quando necessário, regularizada. 
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4.5 CONSTRUÇÃO, AMPLIAÇÃO E AVERBAÇÃO 

Imóveis comerciais frequentemente passam por reformas e ampliações. 

Pode existir: 

●​ novo pavimento; 
●​ ampliação de área; 
●​ construção de anexos; 
●​ alteração de fachada; 
●​ modificações estruturais; 
●​ divisão ou integração de ambientes. 

O ponto importante é verificar se essas alterações estão devidamente 
documentadas e regularizadas quando exigido. 

 

Por isso, uma pergunta fundamental é: 

“Tudo aquilo que existe fisicamente no imóvel está 
refletido na documentação correspondente?” 

Uma diferença pode não impedir necessariamente a operação, mas 
deve ser identificada antes da decisão. 
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4.6 ÔNUS E RESTRIÇÕES 

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

Podem existir situações como: 

●​ hipoteca; 
●​ penhora; 
●​ usufruto; 
●​ indisponibilidade; 
●​ alienação fiduciária; 
●​ servidão; 
●​ outros direitos ou restrições registrados. 

Isso não significa automaticamente que o imóvel não possa ser 
negociado. 

 

 

Significa que a situação precisa ser compreendida e tratada 
adequadamente antes da conclusão da compra. 

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

O documento deve ser analisado. 
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4.7 A SITUAÇÃO FISCAL TAMBÉM IMPORTA 

Além da situação registral, é importante verificar a situação fiscal 
relacionada ao imóvel. 

Dependendo do município e da situação específica, podem existir 
débitos relacionados a: 

●​ IPTU; 
●​ taxas; 
●​ contribuições; 
●​ outros encargos vinculados ao imóvel. 

Essas informações devem ser verificadas antes da conclusão da 
aquisição. 

O objetivo é evitar que uma obrigação existente seja descoberta 
somente depois da compra. 
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4.8 O CONDOMÍNIO TAMBÉM FAZ PARTE DA 
ANÁLISE 

Se o imóvel estiver em condomínio, a análise não deve parar na 
matrícula. 

 

Também pode ser necessário verificar: 

●​ situação das cotas condominiais; 
●​ convenção; 
●​ regulamento; 
●​ regras de utilização; 
●​ restrições de atividade; 
●​ obras; 
●​ despesas extraordinárias; 
●​ responsabilidades existentes. 

Uma sala comercial pode estar perfeitamente registrada, mas o 
condomínio pode possuir regras que afetem sua utilização. 
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4.9 A ATIVIDADE PRETENDIDA PRECISA SER VERIFICADA 

Existe uma diferença importante entre: 

o imóvel está regular 

e 

a atividade pretendida será permitida naquele local. 

 

Por isso, a análise deve envolver também: 

●​ zoneamento; 
●​ uso permitido; 
●​ regras municipais; 
●​ atividade econômica; 
●​ exigências específicas; 
●​ licenças aplicáveis. 

Uma empresa pode estar funcionando no imóvel atualmente, mas isso 
não significa que qualquer atividade futura será permitida. 
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4.10 REGULARIDADE URBANÍSTICA 

A situação urbanística também merece atenção. 

Dependendo do imóvel e da atividade, podem existir exigências 
relacionadas a: 

●​ uso do solo; 
●​ construção; 
●​ ocupação; 
●​ acessibilidade; 
●​ estacionamento; 
●​ segurança; 
●​ funcionamento; 
●​ questões ambientais; 
●​ vigilância sanitária. 

O comprador deve entender quais verificações são necessárias para 
aquele imóvel e aquela atividade específica. 
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4.11 DOCUMENTAÇÃO FÍSICA E DOCUMENTAÇÃO 
JURÍDICA 

Podemos separar a análise em dois grandes grupos. 

Documentação jurídica e registral 

Ajuda a responder: 

Quem é o proprietário? 

O que está registrado? 

Existem ônus ou restrições? 

Documentação urbanística e construtiva 

Ajuda a responder: 

A construção está regular? 

O imóvel está compatível com as regras 
municipais? 

A atividade pode funcionar naquele endereço? 

 

As duas análises são complementares. 
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4.12 QUANDO A DIFERENÇA ENTRE DOCUMENTO E 
REALIDADE DEVE ACENDER O ALERTA? 

Algumas situações merecem atenção especial. 

Por exemplo: 

O imóvel possui três pavimentos, mas a documentação apresenta 
apenas dois. 

Existe uma área construída que não aparece nos documentos 
correspondentes. 

A configuração física é diferente daquela descrita nos registros. 

O imóvel possui uma atividade que pode não ser compatível com o 
zoneamento. 

Existem alterações realizadas sem a documentação 
correspondente. 

Essas situações não devem ser tratadas simplesmente como detalhes. 

Antes de comprar, é preciso entender: 

●​ o que aconteceu; 
●​ por que aconteceu; 
●​ se pode ser regularizado; 
●​ quanto pode custar; 
●​ quem será responsável; 
●​ quais consequências existem para a negociação. 
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4.13 NÃO CONFUNDA DOCUMENTOS DIFERENTES 

Outro erro comum é acreditar que um único documento comprova tudo. 

Não comprova. 

A matrícula possui uma função. 

Os documentos municipais possuem outra. 

A documentação da construção possui outra. 

As certidões possuem outra. 

As regras condominiais possuem outra. 

A análise segura resulta da convergência dessas informações. 

 

4.14 O QUE PEDIR AO VENDEDOR? 

A documentação necessária varia conforme o imóvel e a operação, mas 
o comprador deve estabelecer uma rotina organizada de conferência. 
Entre os itens que podem fazer parte dessa análise estão: 

☐ Matrícula atualizada​
☐ Documentos do proprietário​
☐ Informações sobre ônus e restrições​
☐ Documentação da construção​
☐ Informações sobre regularidade municipal​
☐ Situação fiscal​
☐ Situação condominial, quando aplicável​
☐ Informações sobre zoneamento​
☐ Uso permitido​
☐ Licenças e autorizações pertinentes à atividade, quando aplicáveis 

A lista pode aumentar conforme a complexidade do imóvel. 
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4.15 E SE A DOCUMENTAÇÃO NÃO ESTIVER 
COMPLETA? 

Essa situação não significa necessariamente que o negócio deve ser 
abandonado. 

Mas significa que a decisão precisa ser reavaliada. 

Existem diferentes possibilidades: 

●​ documentação pode ser obtida; 
●​ alguma alteração pode precisar de regularização; 
●​ determinado registro pode exigir providência; 
●​ uma construção pode precisar ser averbada; 
●​ determinada atividade pode exigir autorização específica. 

O importante é não assumir o problema como se ele não existisse. 

Antes de prosseguir, descubra: 

qual é o problema, quanto custa resolver, quanto tempo pode levar 
e quem será responsável 

 

.  
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4.16 DOCUMENTAÇÃO TAMBÉM IMPACTA A NEGOCIAÇÃO 

Uma documentação organizada pode facilitar a negociação. 

Já uma inconsistência pode: 

●​ reduzir o interesse de compradores; 
●​ dificultar avaliação; 
●​ dificultar determinadas modalidades de financiamento; 
●​ aumentar o prazo da operação; 
●​ exigir regularização; 
●​ influenciar o preço. 

Por isso, a documentação não é apenas segurança jurídica. 

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

4.17 A IMPORTÂNCIA DA ANÁLISE PROFISSIONAL 

Quanto maior a complexidade da aquisição, maior deve ser o cuidado. 

Uma operação relevante pode envolver diferentes profissionais, como: 

●​ advogado; 
●​ contador; 
●​ arquiteto; 
●​ engenheiro; 
●​ corretor ou consultor imobiliário; 
●​ profissional especializado em avaliação; 
●​ especialista tributário. 

Cada profissional pode analisar uma dimensão diferente da operação. 

A função não é complicar a compra. 

É reduzir riscos antes que eles se transformem em problemas. 
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4.18 CHECKLIST DOCUMENTAL 

Antes de avançar, pergunte: 

Registro 

☐ A matrícula está atualizada?​
☐ O vendedor consta como proprietário?​
☐ A descrição corresponde ao imóvel?​
☐ Existem ônus ou restrições? 

Construção 

☐ A construção está documentada?​
☐ As ampliações estão regularizadas quando necessário?​
☐ A realidade física corresponde à documentação? 

Município 

☐ O imóvel está regular perante o município?​
☐ O zoneamento é compatível?​
☐ A atividade pretendida é permitida? 

Fiscal 

☐ A situação fiscal foi verificada?​
☐ Existem débitos relacionados ao imóvel? 

Condomínio 

☐ Existem débitos condominiais?​
☐ As regras permitem a atividade?​
☐ Existem obras ou despesas extraordinárias relevantes? 
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4.19 A REGRA DE OURO 

A documentação não deve ser tratada como uma etapa burocrática que 
acontece depois da escolha. 

 

Ela faz parte da própria decisão de compra. 

Antes de comprar o imóvel que você consegue ver, 
confirme o imóvel que os documentos conseguem provar. 

A segurança de uma aquisição começa quando documentação, 
realidade física, situação municipal e finalidade do imóvel contam a 
mesma história.  
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CAPÍTULO 5  

 

 

CARACTERÍSTICAS DO IMÓVEL:  

O QUE ANALISAR ALÉM DA APARÊNCIA? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“O melhor imóvel não é apenas bonito. É aquele que funciona para 
o seu negócio hoje e continua fazendo sentido amanhã.” 
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INTRODUÇÃO  

Depois de analisar a finalidade da compra, a localização e a 
documentação, chegou o momento de olhar para o próprio imóvel. 

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

Um imóvel pode possuir uma fachada moderna, ambientes bem 
decorados, pintura nova e excelente apresentação comercial. Tudo isso 
pode causar uma ótima primeira impressão. 

Mas uma compra imobiliária não deve ser decidida apenas pelo que os 
olhos conseguem enxergar. É preciso olhar também para aquilo que 
está por trás das paredes. 

A estrutura é adequada? 

As instalações suportam a atividade? 

A distribuição dos ambientes funciona? 

A construção está em bom estado? 

Existem sinais de infiltração? 

A parte elétrica atende às necessidades da empresa? 

O imóvel possui acessibilidade? 

Existe espaço para adaptações ou expansão? 

Essas perguntas podem revelar custos que não aparecem no preço 
anunciado. Um imóvel aparentemente barato pode exigir uma reforma 
significativa para começar a funcionar. Da mesma forma, um imóvel 
mais caro pode apresentar uma estrutura que reduza investimentos 
futuros. Por isso, antes de tomar uma decisão, é necessário avaliar o 
imóvel como um conjunto físico, operacional e econômico. 

A aparência mostra como o imóvel está. A análise mostra 
quanto ele realmente pode custar. 
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5.1 ÁREA TOTAL E ÁREA CONSTRUÍDA 
O tamanho do imóvel é uma das primeiras informações que 
normalmente aparecem em um anúncio. 

Mas não basta saber quantos metros quadrados existem. 

É importante entender como essa área está distribuída. 

Avalie: 

●​ área do terreno; 
●​ área construída; 
●​ área privativa; 
●​ áreas comuns, quando aplicável; 
●​ áreas externas; 
●​ vagas; 
●​ depósitos; 
●​ áreas técnicas; 
●​ espaços de circulação. 

Um imóvel de 500 m² pode ser muito menos funcional que outro de 400 
m² se sua distribuição for inadequada. 

Por isso, a pergunta não deve ser apenas: 

“Quantos metros quadrados tem?” 

Mas: 

“Quantos metros quadrados realmente atendem à minha 
necessidade?” 
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5.2 DISTRIBUIÇÃO DOS AMBIENTES 

A distribuição interna pode influenciar diretamente a operação. 

Analise: 

●​ tamanho dos ambientes; 
●​ corredores; 
●​ circulação; 
●​ recepção; 
●​ áreas de atendimento; 
●​ salas; 
●​ depósitos; 
●​ banheiros; 
●​ áreas técnicas; 
●​ acessos. 

Imagine uma empresa que precisa atender clientes e armazenar 
produtos. 

Se a circulação dos clientes cruzar constantemente com a área de 
carga e descarga, o imóvel poderá gerar dificuldades operacionais. 

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

5.3 ESTRUTURA E ESTADO DE CONSERVAÇÃO 

A estrutura deve ser avaliada com atenção. 

Observe sinais como: 

●​ rachaduras; 
●​ trincas; 
●​ infiltrações; 
●​ 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 situação que gere dúvida deve ser investigada. 

Quando necessário, uma avaliação técnica por profissional habilitado 
pode ajudar a identificar problemas que não são perceptíveis para um 
comprador comum. 

5.4 COBERTURA E IMPERMEABILIZAÇÃO 

Em imóveis comerciais, especialmente prédios, galpões e imóveis com 
grandes áreas construídas, a cobertura merece atenção especial. 

Verifique: 

●​ estado do telhado; 
●​ calhas; 
●​ rufos; 
●​ impermeabilização; 
●​ sinais de vazamento; 
●​ manchas; 
●​ umidade; 
●​ manutenção realizada. 

Um problema na cobertura pode gerar danos em equipamentos, 
estoques, móveis e instalações. 

Por isso: 

Não espere a primeira chuva para descobrir como está o 
telhado. 
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5.5 INSTALAÇÕES ELÉTRICAS 

A parte elétrica pode ser crítica para determinadas atividades. 

Avalie: 

●​ capacidade instalada; 
●​ quadro elétrico; 
●​ distribuição; 
●​ tomadas; 
●​ equipamentos existentes; 
●​ necessidade de aumento de carga; 
●​ estado da instalação; 
●​ sistemas de proteção. 

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

Uma instalação aparentemente simples pode exigir investimentos 
importantes para suportar a operação. 

5.6 INSTALAÇÕES HIDRÁULICAS 

A parte hidráulica também merece atenção. 

Observe: 

●​ tubulações; 
●​ pressão da água; 
●​ quantidade de pontos; 
●​ banheiros; 
●​ reservatórios; 
●​ sistemas de esgoto; 
●​ sinais de vazamento; 
●​ necessidade de adaptações. 

Para restaurantes, clínicas, estabelecimentos de saúde e outras 
atividades específicas, as necessidades podem ser ainda maiores. 
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5.7 CLIMATIZAÇÃO E VENTILAÇÃO 

Dependendo da atividade, climatização e ventilação podem representar 
parte importante do investimento. 

Verifique: 

●​ existência de aparelhos; 
●​ capacidade dos equipamentos; 
●​ pontos de instalação; 
●​ ventilação natural; 
●​ ventilação mecânica; 
●​ necessidade de novos equipamentos; 
●​ infraestrutura para instalação. 

Um imóvel pode parecer pronto, mas exigir uma instalação completa de 
climatização antes de iniciar a operação. 

5.8 ESTACIONAMENTO E ACESSOS 

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

Pergunte: 

●​ Quantas vagas existem? 
●​ São privativas? 
●​ São suficientes? 
●​ Há estacionamento próximo? 
●​ O acesso é fácil? 
●​ Existe espaço para carga e descarga? 
●​ Veículos maiores conseguem entrar? 

Para determinados negócios, estacionamento insuficiente pode 
representar uma perda significativa de atratividade. 
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5.9 SEGURANÇA DO IMÓVEL 

A segurança deve ser analisada tanto do ponto de vista da estrutura 
quanto da operação. 

Observe: 

●​ iluminação; 
●​ portas; 
●​ portões; 
●​ controle de acesso; 
●​ alarmes; 
●​ câmeras; 
●​ sistemas contra incêndio; 
●​ saídas de emergência; 
●​ sinalização. 

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

5.10 ACESSIBILIDADE 

A acessibilidade não deve ser tratada apenas como um diferencial. 

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

Analise: 

●​ acesso; 
●​ rampas; 
●​ circulação; 
●​ portas; 
●​ banheiros; 
●​ elevadores; 
●​ sinalização; 
●​ vagas. 

O imóvel precisa permitir que clientes, funcionários e demais usuários 
tenham acesso adequado, observadas as exigências aplicáveis. 
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5.11 FLEXIBILIDADE DO IMÓVEL 

Um imóvel comercial pode precisar mudar junto com a empresa. 

Por isso, avalie: 

●​ possibilidade de alteração de layout; 
●​ integração de ambientes; 
●​ criação de novas salas; 
●​ expansão; 
●​ adaptação de instalações; 
●​ possibilidade de mudança de uso; 
●​ aproveitamento futuro. 

Quanto mais flexível for o imóvel, maior pode ser sua capacidade de 
acompanhar mudanças no negócio. 

5.12 ADEQUAÇÃO À ATIVIDADE 

Nem todo imóvel serve para qualquer empresa. 

Antes de comprar, imagine a operação funcionando dentro dele. 

Pergunte: 

Onde ficam os clientes? 

Onde trabalham os funcionários? 

Onde ficam equipamentos e estoque? 

Como chegam as mercadorias? 

Como ocorre a circulação? 

Onde ficam áreas técnicas? 

Existe espaço para crescimento? 

Essa simulação pode revelar problemas que uma simples visita não 
mostra. 
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5.13 O CUSTO DA ADAPTAÇÃO 

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

O imóvel pode exigir: 

●​ reforma; 
●​ pintura; 
●​ instalações elétricas; 
●​ instalações hidráulicas; 
●​ climatização; 
●​ divisórias; 
●​ equipamentos; 
●​ acessibilidade; 
●​ fachada; 
●​ segurança; 
●​ sistemas específicos. 

Por isso, considere: 

Preço de compra + custos de adequação = investimento real. 

Um imóvel mais barato pode deixar de ser barato depois que todas as 
adaptações forem contabilizadas. 

5.14 O QUE PARECE PEQUENO PODE CUSTAR 
MUITO 

Uma infiltração aparentemente simples. 

Uma instalação elétrica antiga. 

Um sistema de climatização inexistente. 

Uma cobertura deteriorada. 

Uma fachada que precisa ser reformada. 

Uma adaptação de acessibilidade. 

Separadamente, cada problema pode parecer administrável. 

89 



Mas, quando somados, podem representar uma parcela significativa do 
investimento. 

Por isso, antes de fazer uma proposta, procure identificar todos os 
custos previsíveis de adequação. 

5.15 NÃO COMPRE UMA REFORMA SEM SABER O 
CUSTO 

Quando o imóvel exige reforma, procure transformar a percepção em 
números. 

Em vez de pensar: 

“A reforma não parece tão grande.” 

Procure saber: 

●​ o que precisa ser feito; 
●​ quanto custa; 
●​ quanto tempo leva; 
●​ quem executará; 
●​ quais projetos serão necessários; 
●​ quais autorizações podem ser exigidas. 

Quanto mais concreta for a estimativa, melhor será a decisão. 

5.16 O IMÓVEL PRECISA FUNCIONAR PARA O 
NEGÓCIO 

O objetivo final da análise física não é encontrar um imóvel perfeito. 

É encontrar um imóvel adequado. 

Um imóvel pode possuir: 

●​ excelente acabamento; 
●​ arquitetura moderna; 
●​ fachada bonita; 
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●​ localização privilegiada. 

Mas, se não atender à operação, pode não ser a melhor escolha. 

Da mesma forma, um imóvel mais simples pode ser uma excelente 
oportunidade se possuir: 

●​ boa estrutura; 
●​ localização adequada; 
●​ espaço funcional; 
●​ possibilidade de adaptação; 
●​ custo compatível. 

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 imóvel deve ser analisado também sob uma perspectiva 
futura. 

Pergunte: 

“Este imóvel ainda será adequado se minha empresa 
crescer?” 

Essa pergunta pode evitar uma nova mudança poucos anos depois. 
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5.18 CHECKLIST DAS CARACTERÍSTICAS DO IMÓVEL 

Estrutura 

☐ Cobertura adequada​
☐ Impermeabilização​
☐ Paredes e pisos em bom estado​
☐ Ausência de infiltrações relevantes​
☐ Estrutura compatível 

Instalações 

☐ Elétrica adequada​
☐ Hidráulica adequada​
☐ Climatização​
☐ Ventilação​
☐ Sistemas de segurança 

Operação 

☐ Layout funcional​
☐ Circulação adequada​
☐ Área suficiente​
☐ Carga e descarga​
☐ Equipamentos compatíveis 

Acesso 

☐ Estacionamento​
☐ Acesso de clientes​
☐ Acesso de funcionários​
☐ Acesso de fornecedores​
☐ Acessibilidade 

Futuro 

☐ Possibilidade de expansão​
☐ Possibilidade de adaptação​
☐ Flexibilidade do layout​
☐ Capacidade de acompanhar o crescimento 
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5.19 A REGRA DE OURO 
O imóvel que impressiona na primeira visita pode não ser o melhor 
negócio. 

Antes de decidir, procure enxergar aquilo que não aparece na fotografia 
do anúncio. 

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

O melhor imóvel comercial é aquele que reúne estrutura, 
funcionalidade, segurança, possibilidade de adaptação e 
compatibilidade com o futuro do negócio. 
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CAPÍTULO 6  

 

 

 

 

 O CUSTO REAL DO IMÓVEL:  

O PREÇO NÃO É O INVESTIMENTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

“O preço é apenas o começo da compra. O verdadeiro 
investimento aparece quando todos os custos entram na 
conta.” 
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INTRODUÇÃO  

Encontrar um imóvel comercial dentro do orçamento pode dar a 
impressão de que a parte financeira da decisão está resolvida. 

Mas não está. 

O valor apresentado pelo vendedor é apenas uma das parcelas que 
compõem o custo da aquisição. 

Além do preço do imóvel, podem existir despesas com tributos, 
escritura, registro, avaliação, honorários, reformas, adaptações, 
instalações, equipamentos, mudança, condomínio e outros custos 
relacionados à operação. 

E existe ainda uma questão que 
muitas vezes é esquecida: 

quanto será necessário gastar 
para colocar o imóvel 
efetivamente em funcionamento? 

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

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

Por isso, comparar imóveis apenas pelo preço de venda pode levar a 
uma conclusão equivocada. 

A análise correta precisa considerar o investimento total necessário 
para adquirir, adequar e colocar o imóvel em operação. 

Antes de perguntar se o imóvel cabe no orçamento, 
descubra quanto ele realmente custará. 
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6.1 PREÇO DE VENDA NÃO É CUSTO TOTAL 

O primeiro passo é separar duas coisas: 

 

Preço de compra 

e 

Custo total da aquisição. 

 

O preço é o valor negociado pelo imóvel. 

O custo total pode envolver: 

●​ preço de aquisição; 
●​ tributos; 
●​ escritura, quando aplicável; 
●​ registro; 
●​ avaliação; 
●​ honorários; 
●​ reformas; 
●​ adequações; 
●​ instalações; 
●​ equipamentos; 
●​ mudança; 
●​ despesas condominiais; 
●​ outros custos relacionados à 

operação. 
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Por isso, uma análise financeira responsável deve olhar para o conjunto. 

6.2 ITBI 

Entre os custos que podem aparecer em uma aquisição está o ITBI — 
Imposto sobre a Transmissão de Bens Imóveis, conforme as regras 

aplicáveis ao município e à operação. 

O valor e a forma de cálculo dependem 
da legislação municipal e das 
características da transação. 

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

●​ alíquota aplicável; 
●​ base de cálculo; 
●​ momento de recolhimento; 
●​ eventual situação específica da 

operação. 

Não presuma que o valor será irrelevante. 

Em imóveis de maior valor, esse custo pode representar uma quantia 
significativa. 
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6.3 ESCRITURA E REGISTRO 
Dependendo da estrutura jurídica da operação, podem existir custos 
relacionados à formalização e ao registro da aquisição. 

É importante diferenciar: 

documento que formaliza a operação 

de 

registro que produz os efeitos registrais correspondentes. 

Os procedimentos e custos dependem da natureza do negócio e da 
situação específica do imóvel. 

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

 

 

 

 

99 



6.4 HONORÁRIOS E SERVIÇOS PROFISSIONAIS 

Uma aquisição comercial pode envolver diferentes profissionais. 

Dependendo da operação, podem ser necessários: 

●​ advogado; 
●​ contador; 
●​ corretor; 
●​ avaliador; 
●​ arquiteto; 
●​ engenheiro; 
●​ consultor imobiliário; 
●​ especialista tributário. 

Esses serviços representam custos, mas também podem reduzir riscos. 

Em uma aquisição de alto valor, economizar na análise e descobrir um 
problema posteriormente pode ser muito mais caro. 
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6.5 REFORMA E ADEQUAÇÃO 
Talvez este seja um dos custos mais subestimados. 

O imóvel pode precisar de: 

●​ pintura; 
●​ troca de pisos; 
●​ reforma de banheiros; 
●​ instalações elétricas; 
●​ instalações hidráulicas; 
●​ climatização; 
●​ divisórias; 
●​ iluminação; 
●​ fachada; 
●​ acessibilidade; 
●​ segurança; 
●​ sistemas específicos. 

Por isso, não basta perguntar: 

“Quanto custa o imóvel?” 

Pergunte também: 

“Quanto preciso gastar para deixá-lo pronto para o uso que 
pretendo?” 
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6.6 O CUSTO DE COLOCAR O IMÓVEL EM 
OPERAÇÃO 

Além da reforma, pode existir um conjunto de investimentos necessários 
para começar a funcionar. 

Por exemplo: 

●​ mobiliário; 
●​ computadores; 
●​ equipamentos; 
●​ sistemas; 
●​ comunicação visual; 
●​ sinalização; 
●​ instalações específicas; 
●​ estoque inicial; 
●​ infraestrutura de atendimento. 

Esses custos não são necessariamente parte do imóvel. 

Mas fazem parte da decisão empresarial de adquirir aquele imóvel. 
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6.7 CUSTOS RECORRENTES 

A análise não termina no dia da compra. 

Depois da aquisição, o imóvel continuará gerando despesas. 

Entre elas podem estar: 

●​ IPTU; 
●​ condomínio; 
●​ manutenção; 
●​ seguros; 
●​ energia; 
●​ água; 
●​ limpeza; 
●​ segurança; 
●​ conservação; 
●​ sistemas e equipamentos. 

Para um investidor, essas despesas reduzem a renda líquida. 

Para uma empresa, aumenta o custo de ocupação. 
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6.8 IMÓVEL COMERCIAL PARA INVESTIMENTO 

Quando o objetivo é gerar renda, é importante calcular o resultado 
considerando não apenas o aluguel. 

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

Isso não significa que todo esse valor será lucro. 

É necessário considerar: 

Receita de locação 

menos 

vacância + despesas + manutenção + impostos + administração + 
outros custos 

O resultado é muito mais útil para avaliar o investimento. 
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6.9 CUSTO DE OPORTUNIDADE 
Existe ainda um custo que não aparece em uma nota fiscal: 

o custo de oportunidade. 

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

Por exemplo: 

●​ expansão da empresa; 
●​ aquisição de equipamentos; 
●​ contratação; 
●​ capital de giro; 
●​ outros investimentos; 
●​ redução de dívidas. 

Isso não significa que comprar seja errado. 

Significa que o capital utilizado precisa fazer sentido diante das 
alternativas 
disponíveis. 
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6.10 COMPRAR MAIS BARATO PODE CUSTAR MAIS CARO 

Imagine dois imóveis. 

Imóvel A 

Preço menor, mas exige: 

●​ reforma; 
●​ instalação elétrica; 
●​ climatização; 
●​ adequação de acessibilidade; 
●​ nova fachada. 

Imóvel B 

Preço maior, mas já possui boa parte dessas características. 

 

Se o comprador observar apenas o preço, o imóvel A parece melhor. 

Quando todos os custos são calculados, o resultado pode ser diferente. 

Por isso: 

Compare investimentos totais, não apenas preços de 
anúncio. 
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6.11 CRIE UMA PLANILHA DA AQUISIÇÃO 

Antes de tomar a decisão, organize os números. 

CUSTOS DE AQUISIÇÃO 

Preço do imóvel 

●​ Tributos aplicáveis 
●​ Escritura, quando aplicável 
●​ Registro 
●​ Honorários 
●​ Avaliação 

CUSTOS DE ADEQUAÇÃO 

●​ Reforma 
●​ Instalações 
●​ Equipamentos 
●​ Acessibilidade 
●​ Segurança 
●​ Comunicação visual 

CUSTOS DE OPERAÇÃO 

●​ Condomínio 
●​ IPTU 
●​ Manutenção 
●​ Seguros 
●​ Outros custos recorrentes 

O objetivo é chegar a uma visão muito mais realista do investimento. 
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6.12 CUSTO TOTAL X CAPACIDADE FINANCEIRA 

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

Para uma empresa, é importante avaliar o impacto sobre: 

●​ capital de giro; 
●​ fluxo de caixa; 
●​ investimentos; 
●​ despesas operacionais; 
●​ crescimento. 

Para um investidor, é importante avaliar: 

●​ concentração patrimonial; 
●​ liquidez; 
●​ renda esperada; 
●​ custos; 
●​ horizonte de investimento. 

Uma oportunidade deixa de ser boa quando coloca o comprador em 
uma situação financeira incompatível com seus objetivos. 
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6.13 NÃO ESQUEÇA O CUSTO FUTURO 
Uma aquisição deve ser analisada não apenas no momento da compra. 

Pergunte: 

●​ Quanto custará manter esse imóvel? 
●​ Haverá reformas futuras? 
●​ A estrutura está envelhecendo? 
●​ Os equipamentos precisarão ser substituídos? 
●​ O condomínio possui despesas extraordinárias previstas? 
●​ A região pode sofrer mudanças? 
●​ O imóvel continuará adequado? 

O custo futuro também faz parte da decisão de hoje. 
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6.14 CHECKLIST DO CUSTO REAL 
Antes de comprar, levante: 

Aquisição 

☐ Preço de compra​
☐ Tributos aplicáveis​
☐ Escritura, quando aplicável​
☐ Registro​
☐ Honorários​
☐ Avaliação 

Adequação 

☐ Reforma​
☐ Instalações elétricas​
☐ Instalações hidráulicas​
☐ Climatização​
☐ Acessibilidade​
☐ Segurança​
☐ Equipamentos 

Operação 

☐ IPTU​
☐ Condomínio​
☐ Manutenção​
☐ Seguro​
☐ Despesas recorrentes 

Estratégia 

☐ Impacto no caixa​
☐ Capital de giro preservado​
☐ Retorno esperado​
☐ Liquidez​
☐ Custos futuros 
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6.15 A REGRA DE OURO 

Um imóvel comercial não deve ser comprado com base apenas no valor 
anunciado. 

A decisão precisa considerar o investimento necessário para comprar, 
regularizar quando necessário, adaptar, operar e manter o imóvel. 

O imóvel barato pode sair caro. O imóvel mais caro pode 
ser o melhor negócio. A diferença está no custo total e no 
resultado que ele entrega. 
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CONCLUSÃO DO EBOOK 

Ao longo deste eBook, vimos que comprar um imóvel comercial exige 
muito mais do que encontrar um endereço e negociar um preço. 

É necessário compreender: 

1. A finalidade da compra. 

2. A localização adequada ao negócio. 

3. A documentação e a situação jurídica. 

4. As características físicas e estruturais 
do imóvel. 

5. O custo total da aquisição e da 
operação. 

Quando esses elementos são analisados em 
conjunto, a decisão deixa de ser baseada 
apenas em percepção e passa a ser 
baseada em informação, planejamento e 
estratégia. 

E essa talvez seja a principal lição deste 
eBook: 

“Não compre apenas um imóvel. 
Compre uma solução que faça 
sentido para o seu negócio, para o 
seu patrimônio e para o futuro que 
você pretende construir.” 

Monte Hermom — Parcerias Inteligentes 
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