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de Im dveis:

seguranca juridica,
gestao e
valorizacao profissional.
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Introducao

O Contrato de Administragao de Iméveis

0 mercado de locacgdes vive um momento de forte crescimento. E, junto com
ele, aumenta também a responsabilidade de quem administra imoveis.

Mais do que receber aluguel ou intermediar relagées entre proprietario e inquili-
no, o corretor de imoveis assume a gestdo de um patrimaénio. E isso exige orga-

nizagédo, seguranca juridica e conflanga.

E justamente nesse ponto que o contrato de administragdo se torna essencial.
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1. Muito alem de uma formalidade

Muitas imobiliarias ainda tratam o
contrato de administragdo como um
documento padrdo, usado apenas
para cumprir uma exigéncia burocrati-
ca.

Esse é um dos erros mais comuns do
mercado.

O contrato ndo deve ser visto apenas
como “papel assinado”. Ele é o instru-
mento que define responsabilidades,
organiza riscos e protege todas as
partes envolvidas.

Mais do que isso: € o que ajuda o cor-
retor a se posicionar como gestor pa-
trimonial, e ndo apenas como alguém
que cobra aluguel.

0 que diz a legislagao?
O contrato de administragdo imobilia-
ria possui natureza juridica de manda-
0.

De acordo com o Codigo Civil, no
artigo 653:

“Opera-se 0 mandato quando alguém
recebe de outrem poderes para, em
seu nome, praticar atos ou adminis-
trar interesses”.

Isso significa que o proprietario entre-
ga ao corretor poderes para adminis-
trar interesses relacionados ao
imovel.

Essa relagédo que se inicia € baseada
em conflanga qualificada. O corretor
passa a atuar em nome do cliente, as-
sumindo responsabilidades importan-
tes na conducdo da administragéo.

[
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e uma formalidade

Contrato também é protecao

Um bom contrato antecipa problemas
antes que eles acontegam.

Clausulas claras, responsabilidades
bem definidas e processos alinhados
ajudam a evitar conflitos futuros e au-
mentam a seguranca da relagdo entre
proprietario, imobiliaria e locatario.

seguranca juridica;
clareza nas responsabilidades;

organizagdao da relagdo entre as
partes;

reducao de riscos e conflitos;

mais credibilidade para o corretor;

valorizagdo do servigo prestado.
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2. Gomo transformar o contrato em argumento de venda

Como transformar o contrato em

argumento de venda?

Muitos corretores enfrentam a
mesma situagdo: o cliente pergunta
apenas “quanto vocé cobra?”.

Na maioria das vezes, isso acontece
porque o servigo esta sendo apresen-
tado apenas como uma tarefa opera-
cional: cobrar aluguel, repassar valo-
res ou resolver problemas do dia a dia.
Mas, a administragao imobilidria vai
muito além disso.

Quando o corretor consegue demons-
trar estrutura, organizagdo e seguran-
ca juridica, a conversa deixa de girar
apenas em torno de prego e passa a
envolver valor.

O contrato como diferencial
competitivo

A forma como o contrato de adminis-
tracdo é apresentado muda completa-
mente a percepgédo do cliente.

Existe uma grande diferenca entre
dizer: “Nos cuidamos da cobranca e
da administracdo do imaovel”.

E apresentar o servigo desta forma:
“Trabalhamos com um contrato estru-
turado, com regras claras e seguranga
juridica para proteger o imével duran-
te toda a locacao”.

Nesse momento, o cliente percebe
que existe método, responsabilidade
e prote¢do patrimonial.

E isso gera confianga.
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O principio da boa-fé na relacao
contratual

0 Cdédigo Civil estabelece, no artigo
4272, que:

“Os contratantes sdo obrigados a
guardar, assim na conclusédo do con-
trato, como em sua execugao, 0s prin-
cipios de probidade e boa-fé."

Na pratica, a boa-fé representa trans-
paréncia, lealdade e previsibilidade na
relagédo entre as partes.

No mercado imobiliario, esses ele-
mentos fazem diferenca direta na ex-
periéncia do cliente e na construgédo
de credibilidade profissional.

O desafio do corretor moderno
Um dos maiores diferenciais do corre-
tor atual & consequir transformar con-
ceitos juridicos em valor percebido
pelo cliente.

Ou seja, explicar o contrato de forma
simples, objetiva e estratégica.
Porque um contrato bem explicado
transmite profissionalismo.

Ja um contrato apresentado apenas
como burocracia tende a gerar insegu-
ranca e resisténcia.

seguranga para o patriménio;
transparéncia na relagao;

regras claras durante a locagdo;
previsibilidade e organizagao;
confianga na gestao do imavel.




3. Responsabilidade na administracao de imoveis:

0 risco que muitos ignoram

Todo negdcio envolve riscos. Isso faz
parte de qualquer atividade profissio-
nal.

Na administragdo imobiliaria, a dife-
rencga entre uma operagido segura e
um grande problema juridico esta jus-
tamente na capacidade de reduzir
esses riscos com organizagdo, pro-
cessos e contratos bem estruturados.
E existe um ponto que ainda recebe
pouca atengdo no mercado: a respon-
sabilidade da imobiliaria na prestagéao
do servigo.

O erro mais comum das imobilia-
rias

Muitos profissionais acreditam que so6
podem ser responsabilizados quando
existe erro intencional ou ma-fée. Mas,
juridicamente, nem sempre funciona
assim.

Em determinadas situacgdes, a relagdo
entre cliente e imobiliaria pode ser in-
terpretada como relagdo de consumo.
E isso amplia significativamente a res-
ponsabilidade do prestador de servi-
Go.

0 Codigo de Defesa do Consumidor,
em seu artigo 14, estabelece:

‘0 fornecedor de servigos responde,
independentemente da existéncia de
culpa, pela reparagédo dos danos cau-
sados aos consumidores”.

Na pratica, isso significa que pode
existir responsabilidade mesmo sem
intengdo de causar prejuizo.
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Responsabilidade

Como isso acontece no dia a dia
Pequenas falhas operacionais podem
gerar grandes problemas quando nédo
existe controle adequado da adminis-
tragao.

Entre os exemplos mais comuns
estao:

+ andlise superficial de inquilinos;
« falta de acompanhamento da lo-
cagao;

+ omissdo de informagdes impor-
tantes;

v falhas de comunicagdo com o
proprietario;

+ auséncia de registros e compro-
vagoes.

Situagdes como essas podem ser in-
terpretadas como falha na prestacéo
do servigo e gerar pedidos de indeni-
Zacao.



A importancia da diligéncia pro-
fissional

0 Codigo Civil também estabelece de-
veres importantes para quem admi-
nistra interesses de terceiros.

0 artigo 667 determina que:

“0O mandatario é obrigado a aplicar
toda sua diligéncia na execugédo do
mandato.”

No contexto da administracdo imobili-
aria, diligéncia significa agir com cui-
dado técnico, atencéo e responsabili-
dade profissional.

N&o basta apenas executar tarefas. E
necessario atuar de forma organiza-
da, preventiva e compativel com o
padrdo esperado de um profissional
qualificado.

O contrato como ferramenta de
protecao

E exatamente por isso que o contrato
de administragao precisa ser claro,
completo e bem estruturado.

O contrato deve definir:

+ 0s limites da atuacdo da imobilia-
ria;

v as
parte;
v 0s procedimentos adotados na
administracao;

v 0s deveres do proprietério;

w as situagdes que fogem da res-
ponsabilidade do administrador.
Quanto mais claras forem essas defi-
nigbes, menores serdo os riscos de
conflitos e interpretagcbes equivoca-
das no futuro.

responsabilidades de cada
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falta de critérios na analise do
inquilino;

comunicag¢ao informal e sem re-
gistros;

auséncia de clausulas claras no
contrato;

falta de acompanhamento da loca-
Gao;

promessas além da capacidade de
entrega;

processos administrativos desor-
ganizados.

Responsabilidade também nasce

da expectativa

Um dos pontos mais importantes da
administragao imobiliaria é entender
que a responsabilidade ndo surge
apenas do erro cometido.

Ela também pode surgir da expectati-
va criada junto ao cliente.

Quando a imobiliaria promete segu-
ranga, acompanhamento e gestéo
profissional, precisa demonstrar isso
na pratica, com processos bem defini-
dos, transparéncia e respaldo contra-
tual.

Porque, no fim das contas, conflanga
sem organizagdo se transforma em
risco.
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4. Como as imobiliarias podem evitar perder clientes

No mercado imobiliario, conquistar
um cliente exige tempo, relaciona-
mento e credibilidade.

Por isso, perder um contrato de admi-
nistragdo representa muito mais do
que a saida de um imovel da carteira.
Afeta conflanga, reputagdo e todo o
trabalho de relacionamento construi-
do ao longo do tempo.

Na maioria das vezes, a perda do
cliente ndo acontece por causa do
contrato.

Acontece por causa da relagéo.

O que o proprietario realmente
espera?

O proprietario ndo espera perfeigdo o
tempo todo, mas ele espera clareza,
previsibilidade e comunicacéo.

Ele quer entender o que esta aconte-
cendo com o imdovel, sentir que existe
acompanhamento profissional e per-
ceber que alguém esta no controle da
administracao.

Quando isso ndo acontece, a confian-
¢ca comeca a diminuir. E ai, o contrato
dificilmente permanece.
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Prestacao de contas: obrigagao

e estratégia

A prestagao de contas é uma obriga-
¢éo legal prevista no Cadigo Civil.

0 artigo 668 estabelece que:

“0O mandatario é obrigado a prestar
contas ao mandante, transferindo-lhe
as vantagens provenientes do manda-
to".

Na pratica, prestar contas é uma das
principais estratégias de reten¢ao de
clientes dentro da administragao
imobiliaria.



Comunicagao evita conflitos
Grande parte dos conflitos entre pro-
prietario e imobiliaria nasce da falta
de informacé&o, por isso, a comunica-
cdo precisa ser constante, transparen-
te e preventiva.

Situagdes simples do dia a dia fazem
diferenca quando sdo conduzidas cor-
retamente:

v atraso de aluguel;

v necessidade de manuteng&o;

+ hegociagdes com o locatario;

+ decisbes administrativas;

v atualizagdes sobre a locacéao.

O cliente precisa ser informado antes
que a situagdo se transforme em
crise.

A surpresa é que desgasta a relagéo.

Confianca é o maior patriménio

da carteira

Uma carteira de administragdo néo
cresce apenas com captacao de imo-
veis.

Ela cresce com retengédo, que depen-
de diretamente da conflancga construi-
da entre corretor, imobiliaria e proprie-
tario.

Essa conflanga é fortalecida diaria-
mente por meio de trés pilares funda-
mentais:

1.Contrato bem estruturado;

2.Gestdo eficiente;

3.Comunicacdo clara e transparente.
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comunicagao rapida e transparen-
te,

prestacao de contas organizada;

clareza nas decistes da adminis-
tragao;

gestdo eficiente dos problemas;

seguranga juridica;

relacionamento baseado em con-
fianca.
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Conclusao

Contrato, gestao e confianga ca-

minham juntos

Ao longo deste ebook, vimos que o
contrato de administragdo imobiliaria
vai muito além de uma formalidade ju-
ridica.

Ele € uma ferramenta estratégica de
protecdo, organizacdo e valorizagdo
profissional.

Mais do que definir regras, o contrato
estabelece expectativas, organiza res-
ponsabilidades e fortalece a relagéao
entre imobiliaria, corretor, proprietario
e locatario.

Tambeém vimos que administrar imo-
veis exige diligéncia, transparéncia e
comunicagdo constante.

No mercado atual, o cliente procura
seguranga, acompanhamento e con-
flanca na gestdo do seu patrimoénio.
Por isso, o corretor que entende o
papel do contrato deixa de competir
apenas por prego e passa a atuar
como gestor especializado.

No fim das contas, carteiras solidas
sdo construidas com credibilidade, re-
lacionamento e conflanga mantida ao
longo do tempo.

E é exatamente isso que diferencia
quem apenas administra imoveis de
quem constroi uma carreira solida e
sustentavel no mercado imobiliario.

0 Sistema Cofeci-Creci segue ao lado
dos corretores de imodveis, promoven-
do conhecimento, valorizacdo profis-
sional e seguranca juridica para cons-
truir um mercado imobilidrio cada vez
mais forte, ético e confiavel.
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