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Comprade residéncias em um mercado do
vendedor

Cheryl Pfaffenberger, Director Client Services, SIRVA Mortgage

O que empregadores e funcionarios podem fazer para enfrentar os
desafios nos EUA

Seus funcionarios realocados estao tendo dificuldades para comprar umaresidéncia?
Os Estados Unidos sdo um mercado do vendedor e, como consequéncia, 0s
compradores estao enfrentando alguns desafios peculiares. Os niveis de inventario sao
baixos, os precos das residéncias estdo aumentando e cada vez mais os compradores
estdo competindo por varias ofertas. As informacgdes a sequir fornecerdo orientacdo
para organizaces com funcionarios que desejam comprar uma residéncia no contexto
atual do mercado imobilidrio dos EUA.

Em um mercado do vendedor, a procurasupera a oferta; portanto, esse mercado se
torna extremamente competitivo. Fazer aquisicdes em uma situacao desse tipo pode
ser desafiador, mas A4 algumas medidas que um comprador pode adotar a fim de ter
melhores condi¢des parafazer uma compra.
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Sete orientagdes para que os funcionarios estejam preparados em um mercado do
vendedor

Para estar preparado, um comprador deve:

1. Obter pré-aprovacao antecipada: é importante que os funcionarios realocados
de uma empresa tenham uma boa compreensao de suas finangas e do que
podem comprar antes de comegarem a procurar. O funcionario deve conversar
comum credor e obter pré-aprova¢ao o quanto antes para que ele saiba sua
faixa de precos e esteja preparado para tomar providéncias rapidamente
guando encontraruma residéncia para comprar.

2. Conhecer seurelatério de crédito: a lei federal permite que todos obtenham
uma copia gratuitade seu relatorio de crédito a cada 12 meses junto a cada
empresa de relatorio de crédito. Ao monitorar seu relatério de crédito, o
funcionario pode garantir que as informacdes reportadas estejam corretase
evitar surpresas que possam surgir quando seu relatério de crédito for gerado
pelo credor. Acesse www.annualcreditreport.com para obter maisinformacdes.

3. Trabalhar com um agente experiente: trabalhar com um agente experiente
pode ajudar o funcionario realocado a saber como agir em um mercado
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competitivo; o agente também pode atuar em nome do comprador. Agentes
experientes estdo familiarizados com os mercados locais e podem orientar o
funcionario sobre como fazer a melhor oferta.

4. Preparar-se paratomar providéncias rapidamente: em um mercado do
vendedor, as residéncias anunciadas normalmente sao vendidas muito rapido
devido ao baixo inventario. O funcionario realocado deve estar preparado para
tomar providéncias rapidamente e fazer uma oferta assim que encontraruma
residéncia que deseje adquirir.

5. Preparar-se parauma avaliacdo baixa: neste mercado competitivo, os niveis de
inventario deresidéncias sdo muito baixos e os precos das residéncias estao
aumentando rapidamente. Varios compradores estdo competindo pela mesma
propriedade e é comum que uma residéncia sejavendidaacimado preco de
tabela. Isso eleva o preco de compra a um valor mais alto do que as vendas
comparaveis e pode resultar em uma avaliacdo baixa. Se um comprador ndo
conseguir renegociar as condi¢des com o vendedor e tiver os fundos adicionais,
ele deve estar preparado para pagar a diferenca entre o preco de comprae o
valor avaliado. Se ndo houver fundos adicionais disponiveis, talvez o comprador
precise continuar procurando outra residéncia. Um credor experiente pode
ajudar um comprador a enfrentar esse cenario.

6. Entenderque concessdes podem ser necessarias: um comprador pode ser
obrigado a concordar com determinadas concessdes para fazer uma oferta
competitiva. Por exemplo, ele pode se oferecer paraarcarcom os custosde
encerramento do vendedor ou abrir mao de contingéncias. O vendedor
também pode pedir para alugar a residéncia novamente por um periodo
enquanto encontra sua propria residéncia nova para comprar. A associacao
Fannie Mae exige que um comprador ocupe a residéncia em 60 dias apds o
encerramento, algo que precisara ser considerado no caso do segundo
exemplo.

7. Considerar priorizar a importancia das caracteristicas da residéncia: com
inventario limitado, um comprador talvezndo encontre umaresidéncia que
tenha todas as caracteristicas que ele deseja. Priorizar uma lista de desejos - e
estar preparado para abrirmdo de algunsitens, se necessario, - pode ajudar o
comprador a encontrar umaresidéncia mais rapidamente. Um porao
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reformado, por exemplo, é algo que pode ser concluido no futuro. Um
comprador deve ter umaboacompreensdao do que é realmenteimportante
para ele ao procurar uma residéncia.

Trés orienta¢des para que os empregadores fornecam apoio aos funcionarios
no cenario atual do mercado norte-americano

1. Firmar parceria com um agente experiente e de boa reputacdo
2. Firmar parceria com um credor preferencial que entenda de relocation
3. Preparar-se para solicitacbes de beneficios estendidos

Trés orientac¢Bes para que os empregadores fornecam apoio aos funcionarios no
cenario atual do mercado norte-americano

Ha também algumas medidas que um empregador pode adotar para fornecer apoio
aos seus funcionarios realocados, que podem estar tendo dificuldades para comprar
uma residéncia no cenario atual do mercado norte-americano, como:

1. Firmar parceriacom um agente experiente e de boa reputa¢do: normalmente
exige-se que os agentes preferenciais daempresa tenham determinado nivel de
experiéncia no setor e possam ajudar seus funcionarios a enfrentar um
mercado competitivo.

2. Firmar parceriacom um credor preferencial que entenda de relocation: um
credor experienteem empréstimos de relocation entende a importancia de um
encerramento pontual e de um processo tranquilo; encerramentos e relocations
que transcorrem de formaoportunae sem percal¢os garantemque o
funcionario possa se concentrar mais plenamente em sua designacao e nas
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metas da empresa, ja que o estresse € minimizado durante uma mudanca
tranquila. Um credor experiente estara familiarizado com a linguagem da
apodlice, os beneficios e a documentacgdo especifica que acompanha uma
transacdo de relocation.

3. Preparar-se parasolicitacées de beneficios estendidos: no mercado atual, um
funcionario realocado pode ter dificuldades para encontrar uma residéncia para
comprar rapidamente. Considere solicitagdes de excecdes e extensdes de
beneficios. Se um funcionario nao conseguir encontrar umaresidéncia ou sua
oferta for recusada varias vezes, ele podera precisar de fundos adicionais para
itens como armazenamento de bens de uso doméstico ou periodos maislongos
para acordos de moradiatemporaria.

Sejam quais forem as necessidades de financiamento de seus cessionarios, a SIRVA
Mortgage esta a sua disposicao. Com quase 30 anos de foco e conhecimento
especializado em empréstimo de garantia hipotecaria para relocation,
compreendemos o importante papel que o financiamento residencial desempenha no
processo de relocation. Acesse nosso site de empréstimo de garantia hipotecaria para
saber mais ou entre em contato conosco através do e-

mail MortgageClientServices@sirva.com.

E. finalmente, se vocé participou de nosso evento da SIRVA University de 2021, estejaa
vontade para assistir a gravacao de nossa apresentacdo sobre o mercado imobilidrio
dos EUA. Nesta sessdo, os especialistas da SIRVA no assunto discutem sobre a situa¢ao
atual do mercado, as compara¢des com booms imobiliarios anteriores e sobre como
moldar suas apdlices futuras.

VER GRAVACAQ NA SIRVA UNIVERSITY

Aviso e isencao de responsabilidade:
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este blogue ndo se destina a ser aconselhamento ou instrugées para uma situagao
especifica de empréstimo de garantia hipotecaria. Apenas um originador de
empréstimo licenciado ou um advogado pode fornecer consultoria e informagoes
sobre uma circunstancia especifica ou um pedido de empréstimo de garantia
hipotecdria. Este blogue ndo é uma oferta de crédito. As autorizacbes de empréstimo
de garantia hipotecdria sdo baseadas em qualificacbes de crédito individuars.

Para obter uma lista completa de nossas licengas, outros termos, condicoes, isengées
de responsabilidade e divulga¢do de negdcios afiliados, acesse o site da SIRVA
Mortgage (e role até a parte inferior dapdgina) ou ligue para 1-844-299-8150.

O identificador exclusivo da SIRVA Mortgage junto a NMLS é o n.°2240.

Somos um credor de oportunidades iguais.
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blogue da SIRVA.
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