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1. Estabeleca seus objetivos

2. Estude o mercado

3. Examine a estrutura urbana

4. ldentifique as oportunidades de pontos existentes .10
5. Investigue a seguranca da transacao

6. Analise os custos

7. Contrato de locacao
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A cartilha do
ponto comercial

Como escolher o territorio de atuagao
e selecao de pontos comerciais

oy

. -
v

J A

!
: [
R

Esse e-book traz de forma simples, pratica e ob-
jetiva um passo a passo para que franqueadoras e
frangueados possam escolher os melhores locais
destinados a abertura de uma nova franquia.



Defina os objetivos e metas que deseja atingir com a selecao
do ponto comercial. Por exemplo:

Qual é o faturamento esperado para a nova operacgao?

Qual é o fluxo de clientes esperado para atingir esse fatura-
mento?

Qual é o ticket médio de venda esperado por cliente?
Entre outros itens.

Definidos os objetivos, em alinhamento entre entre franqueador
e franqueado, o passo seguinte é executar entao uma estratégia
adequada para diminuir os riscos de insucessos nas escolhas.

A frangueadora normalmente traz nesse momento suas expe-
riéncias de sucesso com outras unidades implantadas. E o fran-

queado traz seu conhecimento da regidao em que atuara, além
das visitas de campo que deve fazer para enriquecer o trabalho
e facilitar a consequente tomada de decisao.



Faca uma andlise do mercado para identificar as areas com
maior potencial de atendimento e resultados.

O estudo de mercado sobre um ponto comercial envolve a
identificacao e a compreensao do seu publico-alvo, a anéalise
da concorréncia, da localizacao geografica do ponto de venda,
mercado-alvo, bem como o desenvolvimento de estratégias de
marketing e precos adequados.

No caso especifico da anélise de ponto comercial, a primeira
etapa é a caracterizacao do publico-alvo.

E necessario determinar se o ponto de venda sera direcionado
a um publico especifico, como jovens, adultos, familias, estu-
dantes etc.

Esta etapa também envolve a identificacao dos principais ha-
bitos de consumo e comportamentos do publico-alvo.

Existem diversas fontes de dados que podem ser usadas para
fazer um estudo de mercado. Entre elas:




WY pesquisas de mercado:

Podem ser feitas por meio de entrevistas, questionarios, gru-
pos focais e outras técnicas.

} Dados oficiais - IBGE:

Sao disponibilizados pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geogra-
fia Estatistica) e incluem dados demograficos, econémicos e
de infraestrutura.

- Dados do setor:

Sao disponibilizados por empresas do setor, associacoes de
classe, consultorias e outros nuicleos especializados.

- Dados de outras franquias em operacao:

Incluem dados internos como vendas, lucro, custos, estrutura
de custos e outras informacoes relevantes.



https://www.ibge.gov.br/

Dados da concorréncia:

Podem ajudar o futuro franqueado a compreender melhor o
seu local pretendido de atuacao, as tendéncias e os desafios
enfrentados pelos concorrentes. Incluem informacoes sobre
precos praticados (shopping de preco), oferta de produtos, re-
cursos humanos, atendimento e estratégias de marketing uti-
lizada pelos concorrentes.

Elabore um dossié sobre a concorréncia

Pesquise atentamente seus concorrentes, buscando saber
gquem sao, onde estao e como estao. Se vendem produtos de
qualidade, se tém lojas bem conservadas, se oferecem bom
atendimento, bons precos e instalacoes confortaveis.

Relina o maior volume possivel de informacoes sobre a concor-
réncia instalada na area de seuinteresse (onde vocé localizou a
concentracao de seu publico-alvo): os diferenciais oferecidos,
as estratégias utilizadas, as promocoes... E espelhe-se neles.
Melhor: supere-os.




Observe os aspectos urbanos da regiao onde vocé quer abrir
sua franquia.

Analise a estrutura vidria (a fluidez do trafego), identifique
as barreiras geograficas, os acessos a regiao, se ha indicios de
inundacao na area, iluminacao das vias, presenca de terrenos
baldios e imbveis abandonados, oferta de transporte publico
na regiao e polos de atratividade (shoppings centers, grandes
lojas, clubes etc.).

Todos estes sao indicios do grau da atencao dada pelos 6rgaos go-
vernamentais a regiao, da prosperidade e da seguranca do local.




Y Para shoppings

e Analisaros principais niumeros fornecidos pela adminis-
tradora do shopping.

* |dentificar “mapas de calor’ ouseja, drea de maior fluxo
de clientes no shopping.

* Dentreessas areas, estabelecerolocal ideal para a futu-
ra franquia.

Com base nas oportunidades de localizacao sugeridas ou ofe-
recidas pelo shopping, medir o fluxo de pessoas por hora e por

dia, em dias diferentes.




Aproveite a ocasido do trabalho de campo e dé uma olhadaem
todos os bons pontos comerciais existentes na area, estejam
ou Nao vazios.

Seu proximo passo serd analisar esses pontos para definir qual
deles representa a melhor oportunidade de negdcio. Estude a
visibilidade dos pontos, acessibilidade, exposicao regional, es-
tacionamento, posicao estratégica, preco de aluguel e adapta-
cOes fisicas condizentes com suas possibilidades etc. Ou seja,
quais sao os pontos fortes e fracos de cada um dos pontos.

Antes de alugar um imdvel, certifigue-se de que nao haja débi-
tos de agua, luz e IPTU (quem paga tudo isto é o inquilino).

Verifigue o zoneamento da regiao, sua categoria de uso e os do-
cumentos do imdvel (de propriedade e regularizacao perante a
prefeitura municipal), assim como do proprietario do imével.



6. Analise os custos

Entenda quais sao os custos envolvidos na aquisicao do ponto
comercial, bem como o tempo de contrato. Se o contrato for de
mais de cinco anos, apds o seu término, o inquilino tera direito
a receber um valor pelo fundo de comércio criado com sua per-
manéncia no imovel.

O termo “luvas” é utilizado para definir o valor adiantado pelo
locatario ao locador, geralmente na assinatura do contrato de lo-
cacao, alémdoaluguel e demais despesas. Esse valor é um tnico
e pré-determinado, e pode ser pago a vista ou a prazo. Funciona
como um titulo de preferéncia quanto ao ponto comercial.

As luvas sao também conhecidas como fundo de comércio ou
cessao do direito de uso. Antes da Lei do Inquilinato, vigia o De-
creto n®24.150/34, sancionado pelo entao presidente Gettlio Var-
gas, que proibia a pratica de cobranca de luvas em uma locacao
comercial. E mesmo com este decreto, muitos proprietarios co-

bravam as luvas, o que era considerado uma contravencao penal.

Atualmente, a Lei do Inquilinato permite a cobranca de luvas no
inicio da locacao, mas somente se o contrato for valido por pra-
zo determinado e por um minimo de cinco anos. Contratos por
prazo indeterminado ou inferiores a cinco anos nao podem in-
cluira cobranca de luvas.




Se o contrato tiver sido iniciado com a cobranca de luvas, elas
nao poderao ser cobradas novamente pelo locador na hora da

renovacao.

} Fonte: O que significa luvas em contrato de locacao comercial?

Aluguel
IPTU
Condominio
Garantias

Principais formas de garantia locaticia:

Y Fiador

A garantia locaticia por meio de um fiador é uma das mais co-
muns e a preferida pelos proprietarios de iméveis. Ela prevé a in-
clusao de uma terceira pessoa no contrato, que assumira as des-
pesas com aluguel e demais encargos se o locatario nao o fizer.

Porém, nem todos os interessados em alugar um imével conse-
guem apresentar um fiador com o perfil exigido. Ele precisa ter
um imoével quitado e sem irregularidades, localizado em qual-
quer cidade do territério brasileiro. No momento de fechar o

contrato de aluguel, além dos documentos do inquilino exigi-
dos na locacao, o fiador devera preencher uma ficha de cadas-
tro e anexar os seguintes itens:


 https://f-fadel.jusbrasil.com.br/artigos/1195701055/o-que-significa-luvas-em-contrato-de-locacao-comercial


1. Copia do RC e CPF;

2. Copiado RG e CPF do conjuge, se houver;
3. Comprovante de residéncia;

4. Copia atualizada do registro do imével;

5. Certidao atualizada de estado civil.

Comprovantes de renda na forma de holerites ou Imposto de
Renda do fiador e de seu conjuge. Assim como no caso do loca-
tario, a receita minima deve ser equivalente a trés vezes o valor

do aluguel.




Seguro fianca

Nessa garantia locaticia, o locatario deve procurar uma insti-
tuicao financeira que ofereca o servico e contratar uma apélice
que terd o proprietario do imével como beneficiario. Se houver
inadimpléncia, o ressarcimento das despesas nao pagas sera
feito por meio do seguro.

Além do aluguel, os proprietarios podem exigir a inclusao de
outras despesas na apdlice do seguro fianca, como taxa de con-
dominio, IPTU e até mesmo gastos com acao de despejo, se ne-
cessario. Embora represente um custo extra para o inquilino,
trata-se de uma boa alternativa quando nao se dispoe de fia-
dor ou de capital para caucao.

O valor do seguro geralmente equivale a dois ou trés meses de
aluguel, dependendo da anélise de risco do cadastro, e pode
ser parcelado em até 12 vezes.

Titulo de capitalizacao

Nessa modalidade de garantia para alugar um imével, o inqui-
lino adquire um titulo de capitalizacao que podera ser usado
como pagamento em caso de inadimpléncia. O titulo de capi-
talizacao é um produto vendido por uma seguradora e o va-
lor gasto nele ficara parado por um prazo predeterminado em
uma conta da seguradora.




O valor vai depender do custo do aluguel e outros encargos,
como IPTU e condominio. Caso o inquilino nao cometa nenhu-
ma infracao e cumpra com suas obrigacoes, poderd resgatar
todo o valor do titulo de capitalizacao no término do contrato
de aluguel. Além disso, também pode participar de sorteios,
como em todo titulo de capitalizacao.

Caucao hipotecaria

Nesse caso, a garantia locaticia é dada por meio da hipoteca de
um imével, que fica vinculado ao contrato de aluguel e podera
ser penhorado caso ocorra inadimpléncia por parte do inquili-
no. Para optar por essa garantia na hora de alugar um imaével, o
inquilino deve apresentar a escritura publica do imével quita-
do, de forma que a hipoteca seja feita diretamente no cartério
e registrada na matricula do imével dado em garantia.

Se nao houver nenhum débito relativo a locacao, na rescisao do
contrato de aluguel, deve ser emitida uma carta visando a dar
baixa na hipoteca no cartério de registro de iméveis e liberar o
imovel da restricao.

} Fonte: Os 5 principais tipos de garantias para alugar um imoével



https://ibagy.com.br/blog/normas/os-5-principais-tipos-de-garantias-para-alugar-um-imovel/

Apds as negociacoes entre as partes, é elaborado o contrato de
locacao com os seguintes itens:

1. Nome e endereco das partes envolvidas;

2. Descricao do imével locado;

3. Valor do aluguel e do custo do seguro;

4. Duracao do contrato e forma de renovacao;
5. Responsabilidades e obrigacoes das partes;
6. Proibicao de sublocar ou ceder o contrato;
7. Clausula de reajuste de aluguel;

8. Condicoes de despejo do locatario;

9. Condicoes de manutencao do imével;

10. Disponibilizacao de documentos;

11. Disponibilidade de recursos;

12. Clausula de férum ou arbitragem; e
13. Data da assinatura etc.

Eimportante que o locatario seja assessorado e acompanhado
por um advogado que possa avaliar todas as condicoes nego-
ciadas e o contrato de locacao em si.

Agora, maos a obra, va a campo!







