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Abstract: Intermediaries have a key role in collecting, processing, storage and deliver the 

information provided by the market. Thus, they are experts who create information for businesses. They 
specialize in this area, because they have comparative advantage in creating information in this 
field. Whatever their motivation is, they provide valuable services and businesses depend on 
these services as intermediaries smooth the way to achieve efficient transactions, ensuring the 
coordination of supply and demand in space for thousands of buyers and sellers who do not know each 
other. 
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Febra imobiliară a trecut.A fost o vreme cînd preţurile la imobile creşteau., cererea era mult mai 

mare decît oferta., creditul era ieftin şi accesibil, se vindea aproape orice imobil şi la orice preţ. 
Toată lumea ştie că lucrurile s-au schimbat. Vînzarea – cumpărarea unei proprietăţi ridică probleme 

mari: de accesare a unui credit, de durată, de preţ. Acum piaţa reacţionează la cu totul alţi stimuli, şi lucrurile 
se judecă altfel. Cererea de imobile nu mai este influenţată de zvonurile de creştere de preţuri. Toată lumea a 
înţeles că pînă şi investiţia imobiliară prezintă riscuri financiare – la fel ca orice altă 
investiţie.Comportamentul în piaţă, atît al cumpărătorilor cît şi al vânzătorilor, s-a  schimbat. Cumpărătorii 
sunt mult mai precauţi, pun mai multe întrebări, dau termene de gîndire mult mai lungi, se răzgîndesc mult 
mai des, compară cît mai multe oferte şi caută să cumpere doar acele proprietăţi care mai prezintă un 
potenţial de creştere.Care este preţul unei proprietăţi? Aceasta este marea problemă a pieţei imobiliare. 

Evident preţul unei proprietăţi ar trebui să se stabilească în urma comparării cu celelalte oferte care 
se găsesc pe piaţă, ceea ce în situaţia în care se găseşte piaţa acum reprezinta o dificultate. Piaţa imobiliară se 
loveşte de problema lipsei de transparenţă, de fapt de lipsa de informaţii necesare pentru formarea unui preţ 
corect al unei proprietaţi. Pentru orice vânzător este foarte greu să- si formeze un preţ neavând posibilitatea 
de a- si compara proprietatea cu celelalte proprietăţi aflate la vînzare.[1] 

Intermediarii – Agenţiile imobiliare – care sunt cei mai puternici deţinători de informaţii din piaţa 
imobiliară  - caută să fructifice aceste informaţii numai în interes strict personal, şi rareori duc cumpăratorii 
către proprietăţile de unde nu pot trage un profit substanţial. 

De aceea nu este în interesul lor să ofere informaţii exacte despre piaţă, căutând  să profite  de pe 
orice vânzător neinformat care-şi oferă proprietatea sub preţul pieţei sau de pe orice cumpărător neinformat 
sau grăbit.Au fost vânzători, şi probabil vor mai fi,  care neavînd informaţii corecte şi bazîndu-se doar pe 
informaţiile oferite de astfel de intermediari şi-au vîndut proprietăţile cu pierderi considerabile. Au fost, şi 
probabil vor mai fi, suficient de mulţi cumpărători neinformaţi şi grăbiţi, care au cumpărat la preţuri duble 
proprietăţi care nu meritau nici măcar un sfert.[3] 

Costurile şi beneficiile care influenţează deciziile de cerere si ofertă sunt intotdeauna costuri şi 
beneficii asteptate, viitoare. Dar viitorul este incert şi astfel, unele calcule pot fi contrazise de evenimentele 
ce vor avea loc in realitate. In aceste cazuri, deciziile se dovedesc a fi eronate şi conduc la pierderi. 

Orice greseală are un cost, deci incercam să o evitam. Din pacate insă şi evitarea greselii costă. O 
modalitate de evitare a greşelii este culegerea prealabilă a cat mai multor informaţii. Dar informaţia este o 
resursă rară, deci obţinerea ei cere întotdeauna un sacrificiu, adică are un cost. In unele situaţii poate fi mai 
puţin costisitoare greşeala decît culegerea informaţiilor necesare pentru evitarea acesteia 

Să presupunem că doua persoane (unul suspicios, care nu agreează intermediarii şi altul modern, cu 
cultură economică) au apartamente identice, pe care doresc sa le vandă. 

Putem economisi comisionul agentului imobiliar, dar acest lucru are un cost, iar în cazul de mai sus 
acest cost a fost destul de mare. 
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Tabelul 1. Tipuri de vînzatori de bunuri imobiliare 
Suspiciosul (vinde singur) Modernul (vinde printr-un agent imobiliar) 
• Vinde la 100.000 $ • Vinde la 120.000 $ 
• Economiseşte comisionul agentului 

imobiliar: 10.000 $ 
• Plateşte comisionul agentului 

imobiliar: 10.000 $ 
• Pierde 20.000 $, deoarece nu a găsit 

cumpărătorul cel mai bun 
• Castiga 10.000 $, deoarece agentul i-a 

gasit cumpărătorul cel mai bun 
Agentul imobiliar nu este un oarecare, ci un profesionist in domeniu, care ştie mai bine  ca oricine cît 

valorează un apartament si ce preţ se poate obţine pe piaţă. Suspiciosul din exemplu l-a evitat deoarece, în 
general, oamenii nu agreeaza intermediarii, fiind convinşi că ei castigă "necinstit" de pe urma angajatorilor 
lor. O asemenea atitudine izvorăste din faptul că suntem tentaţi să uităm ca informaţia este o resursă rară şi 
că putem să avem acces la ea numai dacă sacrificăm o altă resursă valoroasă (timp, bani).[2]       

Daca cineva doreşte să-şi vîndă apartamentul la cel mai mare preţ posibil, atunci trebuie să găsească 
acea persoană care este dispusă să platească cel mai mare preţ posibil. Dar nimic nu-i garantează că va gasi 
această persoană. Nu suntem atotstiutori, deci nu putem cunoaşte toţi cumpărătorii posibili. Ca urmare, 
aproape cu certitudine că nu vom vinde apartamentul celui mai bun cumparator. 

Atît vanzătorul, cît şi cumpărătorul unui apartament pot cîstiga dacă recurg la serviciile unui agent 
imobiliar, deoarece acest intermediar face posibil ca ambii să ajungă la informaţiile necesare cu cele mai 
mici costuri. Agentul imobiliar are un avantaj comparativ în punerea în contact a vînzătorului cu 
toţi cumpărătorii potenţiali, deci poate realiza tranzacţia cu costuri mai reduse decît ar reuşi părţile interesate 
fără el. In felul acesta, intermediarul măreste bunastarea oamenilor, prin faptul că le furnizează informaţii cu 
costuri reduse, adică le oferă servicii valoroase, facilitîndu-le accesul la o resursă rară. 

Preţurile ce se formează ca urmare a mecanismului pieţei libere reprezintă indicatori valorici preţiosi 
pentru procesele decizionale ale protagoniştilor economici. Fiecare preţ este un element informaţional pretios 
privind posibilitătile existente. Cu cît aceste preţuri sunt cunoscute mai larg, cu atît oamenii ştiu mai mult 
despre posibilităţile ce li se oferă. 

Deoarece însă oamenii uită uşor că informaţia este o resursă rară, nu apreciază suficient serviciile 
economice ale intermediarilor şi-i etichetează cu calificativul peiorativ de speculanţi.  

Faima proastă a intermediarilor îşi are originea în faptul că oamenii compară situaţia reală cu o 
situaţie mai bună, dar inexistentă. Tranzacţiile efectiv realizate sunt întotdeauna mai puţin eficiente decît cele 
ce s-ar realiza în posesia tuturor informaţiilor posibile. Din această cauză, ajungem la concluzia că 
intermediarii profită de pe urma neştiinţei noastre. 

Tot de aici apare şi problema cumpărătorilor. Aceea că, tot datorită lipsei de transparenţă a pieţei şi 
posibilităţilor reduse de a vedea întreaga ofertă de pe piaţă şi de a compara ofertele, sau de a găsi direct 
proprietarul şi de a negocia direct cu el, cumpărătorii sunt puşi în situaţia de a alege doar între proprietăţile 
care le sunt prezentate de intermediari... sunt tocmai acele proprietăţi de pe care intermediarul are cel mai 
mult de câştigat. Exista situaţii în care intermediarii au refuzat să prezinte anumite proprietăţi cumpărătorilor 
– proprietăţi mult mai avantajoase şi poate doar un pic mai scumpe – doar pentru simplul motiv că nu erau 
siguri că pot obţine comisionul maxim. 

In concluzie, consultanţa de specialitate la preluarea bunului imobil poate evita problemele 
ulterioare, dar cu preţul unei facturi mai încărcate. Riscul este că nu toţi sunt tocmai profesionişti. Din ce în 
ce mai multe bunuri imobiliare noi sau vechi pot fi cumpărate prin intermediari. Pe lângă cunoscuţii agenţi 
imobiliari, noii vânzători sunt fie persoane fizice, care au cumpărat câteva bunuri imobile în scop 
investiţional, fie fonduri de investiţii. Cei care optează pentru colaborarea cu aceştia din urmă pot beneficia 
de unele avantaje, care vor necesita însă investiţii suplimentare. Un intermediar ar trebui să însemne garanţia 
unui contract mai sigur. 
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