5 mitos de venta corta

Algunas personas le diran que los negociadores de bancos de venta corta son terrorificos, y eso simplemente no es cierto.
Las ventas cortas reciben una mala reputacion de los agentes y, del mismo modo, de los vendedores y compradores,
debido a una gran cantidad de mitos y conceptos erréneos. Por cada historia de terror que detalla una venta corta de pesa-
dilla, también encontrara historias de éxito.

Mito #1

Las ventas en corto tardan entre 12 y 18 meses en cerrarse: la venta en corto mas rapida que se ha cerrado ha sido de 62 dias. Los agentes
también han podido representar al comprador que pudo entrar en la posicién de otro comprador, después de que el comprador se retir6 antes
de la aprobacion de la venta corta y cerr6 dentro de los 28 dias. A continuacién se muestra un marco de tiempo para una venta corta promedio
cuando el préstamo es retenido por un banco cooperativo (y no es un préstamo nacional anterior): de siete a 10 dias para que el prestamista
acuse recibo del paquete completo de venta corta, que consiste en personal documentos del vendedor y articulos inmobiliarios relacionados,
incluida la oferta de venta corta del comprador. Se asigna un negociador. 30 a 45 dias adicionales para una BPO o tasacién. Otras 2 a 3 semanas
para revision de la gerencia / inversionista y aprobacion de venta corta.

Mito #2

Los compradores de ventas cortas pagan demasiado: en algunas areas, los agentes que cotizan en bolsa pueden valorar deliberadamente una
venta corta por debajo del valor de mercado. Es una tactica que los agentes de venta corta usan para atraer multiples ofertas. Después de todo,
se fabrica un precio listado en una venta corta, porque no sabra cuanto aceptara un banco hasta que se presente la oferta. Muchos bancos
consideraran un precio como minimo del 90% del valor de mercado. Algunos bancos rechazan las ventas en corto porque las ofertas no son
razonables.

Mito #3

Los bancos de venta corta no aceptaran una recompensa con grandes descuentos: los vendedores a menudo se sorprenden al descubrir que en
los mercados donde los precios han caido durante un periodo de 5 afios, una casa podria valer el 50% o menos de su valor original cuando el
vendedor la compré. Los bancos entienden los mercados en declive. Ademas, los bancos realizaran su propia investigacion sobre el valor y
llegaran a la misma conclusién. El valor de la vivienda no se basa en el monto de la hipoteca; se basa en ventas comparables recientes.

Mito #4

Los vendedores de venta corta deben estar en incumplimiento antes de que el banco apruebe una venta corta: los bancos aprueban una venta
corta basada en las dificultades del vendedor y el valor de la vivienda. Algunos vendedores pueden tener dificultades para hacer el pago mensual
de la hipoteca, pero no se han atrasado en sus pagos. Si bien es cierto que los vendedores en incumplimiento reciben atencion inmediata, un
vendedor también puede pagar el pago de la hipoteca a tiempo todos los meses y aun asi calificar para una venta corta. Un beneficio adicional
por estar al dia con la hipoteca es que un vendedor puede calificar bajo las pautas de Fannie Mae para comprar inmediatamente otra casa.

Mito #5

La venta corta es sindnimo de pre-ejecucién hipotecaria. Con los diversos estandares implementados por los bancos, especialmente con
algunos limites de tiempo obligatorios para la venta corta antes de iniciar una ejecucion hipotecaria completa, muchos propietarios creen que
una iniciativa de venta corta es similar a pasar por un procedimiento previo a la ejecucién hipotecaria.

Basicamente, en una venta corta, las viviendas se venden por un valor menor para liquidar las obligaciones pendientes con el prestamista.

Este es uno de los cinco mitos de venta corta que necesitan mas aclaraciones. La pre-gjecucion hipotecaria, por otro lado, involucra casas que
Se estan preparando para la ejecucion hipotecaria debido a demoras en el pago de la hipoteca. El hecho es que algunas iniciativas de venta corta
son pre-gjecuciones hipotecarias simplemente porque los propietarios deciden suspender los pagos de la hipoteca una vez que la propiedad se
coloca en el mercado. Esto normalmente ocurre porque el propietario ya no puede permitirse hacer pagos, no ve la importancia de continuar con
los pagos o porque tienen la nocion errénea de que el banco aprobara la venta corta mas répido una vez que el préstamo entre en mora.
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