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Por segundo mes consecutivo, el
porcentaje de préstamos de
compra cerrados por los millen-
nials aumento, segun el Ultimo
Ellie Mae Millennial Tracker.

Ellie Mae dijo que la partici-
pacion de compra del 56 por
ciento entre los millennials en
junio aumento un 9 por ciento
con respecto al mes anteriory
marca la participacion de
compra mas alta desde marzo
de 2020.

"Los millennials representan la
mayor oportunidad en el merca-
do de la vivienda hoy", dijo el
director de operaciones de Ellie
Mae, Joe Tyrrell, en un comuni-
cado. “Segun los datos del censo
de EE. UU., Habra mas de 4
millones de millennials que
alcanzaran la edad de 29 a 30,
cada ano durante los préoximos
anos. Eso es importante, porque
nuestros datos muestran que es
la edad promedio en que los
millennials ingresan al mercado
de la compra de vivienda ".

Ellie Mae dijo que los millennials
fueron responsables de mas
préstamos de compra cerrados
gue cualquier otra generacion
durante el segundo trimestre.

“Los millennials estan emergien-
do como una fuerza dominante
en relacion con el impulso del

mercado de compras en los
proximos anos”, dijo Tyrrell.
“Nuestros datos indican que, si
bien actualmente estamos
viendo un repunte en la activi-
dad de compra de los millenni-
als, el verdadero auge recién
esta comenzando. Esperamos
gue su entrada en el mercado, a
medida que alcancen la edad de
compra de vivienda principal,
impulsara las transacciones de
compra en 2021, 2022y 2023 "

Durante junio, el tiempo prome-
dio para cerrar todos |los présta-
mMos aumento de 43 dias en
mayo a 45 dias en junio. Ellie
Mae dijo que el tiempo de cierre
por refinanciamiento aumento
cinco dias, de 44 a 49 dias.

“Con cada dia que pasa, se hace
mMas evidente cuan critica es la
tecnologia hipotecaria digital
para los prestamistas en este
momento”, dijo Tyrrell. "Las
capacidades como las aplica-
ciones en linea, las actual-
izaciones automaticasy el cierre
electronico ofrecen a los clientes
millennials las experiencias
digitales fluidas que esperan
mientras liberan tiempo para la
interaccidon humana necesaria
para responder preguntas o
inquietudes que puedan tener
mientras navegan por el proceso
de compra de vivienda por prim-
eravez".



