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Es un hecho confirmado que las ventas de viviendas están cayendo y se están produciendo reducciones significativas sobre el precio inicial solicitado por los vendedores. En esta situación, ¿qué es mejor intentar vender su vivienda usted mismo o encargar a un agente inmobiliario que la venda? La decisión es complicada. En principio el agente inmobiliario le liberará de tener que atender el teléfono a los potenciales compradores, negociar con los más interesados y todo el estrés que todo esto comporta. Pero, ¿tiene el agente los incentivos correctos para conseguir el mejor precio posible para mi vivienda? A priori la respuesta es negativa. Pongamos que el agente vendedor percibirá una comisión del 3%. Una vez obtenida una oferta a la baja, esperar para obtener un mejor precio significa conseguir un 3% del incremento de precio que pueda obtener sobre la oferta inicial con un coste alto (seguir mostrando la vivienda, atendiendo a posible compradores, etc.). Sin embargo el dueño de la vivienda percibe el 97% del incremento, lo que probablemente (si la vendiera por su cuenta) le haría esperar un poco más hasta que aparecieran nuevas ofertas.
¿Cómo podríamos saber si esta situación se produce en la realidad? Muy sencillo: comparando el comportamiento de los agentes inmobiliarios cuando venden su propia vivienda y cuando venden una vivienda por cuenta de otro. Dos economistas de Estados Unidos, Levitt y Syverson, han utilizado precisamente este procedimiento. Sus resultados muestran que los agentes inmobiliarios esperan más cuando venden su propia vivienda (10 días más), que cuando venden las viviendas de sus clientes (100 días de media). Además obtienen un 4% más por su vivienda que por una vivienda similar que venden por cuenta de un cliente. 
Pero el estudio anterior se refiere a una fase expansiva y, en la actualidad, la situación del mercado inmobiliario en España no es muy optimista. Podría suceder que las “prisas” del agente inmobiliario por vender la vivienda resultaran positivas. En muchas ocasiones el propietario no es consciente de los intereses que pierde esperando hasta obtener el precio solicitado. En este caso el “desinterés” del agente inmobiliario por obtener un mejor precio puede ser beneficioso para el propietario. Como en casi todo, es una cuestión de grado.
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És un fet confirmat que les vendes d'habitatges estan caient i s'estan produint reduccions significatives sobre el preu inicial sol·licitat pels venedors. En aquesta situació, què és millor intentar vendre el seu habitatge vostè mateix o encarregar a un agent immobiliari que el bena? La decisió és complicada. En principi l'agent immobiliari li alliberarà d'haver d'atendre el telèfon als potencials compradors, negociar amb els més interessats i tot l'estrès que tot això comporta. Però, té l'agent els incentius correctes per a aconseguir el millor preu possible per al seu habitatge? A priori la resposta és negativa. Posem que l'agent venedor percebrà una comissió del 3%. Una vegada obtinguda una oferta a la baixa, esperar per a obtenir un millor preu significa aconseguir un 3% de l'increment de preu que pugui obtenir sobre l'oferta inicial, amb un cost alt (seguir mostrant l'habitatge, atenent a possible compradors, etc.). No obstant això l'amo de l'habitatge percep el 97% de l'increment, el que probablement (si la vengués pel seu compte) li faria esperar un poc més fins que apareguessin noves ofertes. 
Com podríem saber si aquesta situació es produïx en la realitat? Molt senzill: comparant el comportament dels agents immobiliaris quan venen el seu propi habitatge i quan venen un habitatge per compte d'un altre. Dos economistes d'Estats Units, Levitt i Syverson, han utilitzat precisament aquest procediment. Els seus resultats mostren que els agents immobiliaris esperen més quan venen el seu propi habitatge (10 dies més), que quan venen els habitatges dels seus clients (100 dies de mitjana). A més obtenen un 4% més pel seu habitatge que per un habitatge similar que venen per compte d'un client. 
Però l'estudi anterior es refereix a una fase expansiva i, en l'actualitat, la situació del mercat immobiliari a Espanya no és molt optimista. Podria succeir que les “presses” de l'agent immobiliari per vendre l'habitatge resultessin positives. En moltes ocasions el propietari no és conscient dels interessos que perd esperant fins a obtenir el preu sol·licitat. En aquest cas el “desinterès” de l'agent immobiliari per obtenir un millor preu pot ser beneficiós per al propietari. Com en gairebé tot, és una qüestió de grau.
