
 

 

 

 

LOAN MODIFICATION PROCESS 

 

1. PROSPECT WITH A HARDSHIP ( I D E N T I F Y  I F  B O R R O W E R  W A N T S  T O  K E E P  P R O P E R T Y  O R  S A L E  I T ) 
•  I D E N T I F Y  I F  T H E  B O R R O W E R  H A S  A  V A L I D  H A R D S H I P :  

1 .  L O S T  O F  J O B ,  S I C K N E S S ,  L O S S  O F  A  F A M I L Y  M E M B E R ,  R E D U C T I O N  O F  I N C O M E ,  

D I V O R C E ,  U N E M P L O Y M E N T ,  D I S A B I L I T Y ,  A D J U S T A B L E  R A T E ,  E T C . . .  

2. LOAN MODIFICATION WORKSHEET ( B A S I C  B O R R O W E R ’ S  &  M T G E  I N F O R M A T I O N ) 
•  I D E N T I F Y  H O W  M U C H  T H E  C U S T O M E R  N E E D S  T O  R E D U C E  H I S  M T G E  P A Y M E N T  

3. PERSONAL FINANCIAL STATEMENT (L I V I N G  E X P E N S E S ,  C R E D I T  D E B T S  &  H O U S E H O L D  I N C O M E ) 
•  M A K E  S U R E  T H E  C U S T O M E R  G I V E  U S  A L L  T H E  H O U S E H O L D  I N C O M E  A N D  E X P E N S E S  O F  T H E  

P E O P L E  T H A T  I S  R E S P O N S I B L E  F O R  T H E  H O U S E H O L D  

4. ANALYZE RESULTS (  W O R K  W I T H  R E A L I S T I C  N U M B E R S ) 
•  I D E N T I F Y  W H E R E  I S  T H E  C U S T O M E S  F I N A N C I A L  D E S T R E S S  C O M I N G  F R O M  ( C R E D I T  C A R D S ,  

F O O D ,  C E L L  P H O N E ,  E X P E N S I V E  A U T O  L O A N S ,  M T G E ,  U T I L I T I E S ,  S T U D E N T  L O A N S ,  E T C . . )  

5. DELIVER RESULTS TO BORROWER(S)   (H O W  P O S I B L E  I S  T O  G E T  P O S I T I V E  R E S U L T S ) 
•  L E T  T H E  C U S T O M E R  K N O W  W H E R E  D O  Y O U  T H I N K  T H E Y  N E E D  T O  I M P R O V E  I N  T H E I R  

E X P E N S E S .   

•  E D U C A T E  T H E M  A B O U T  L O W E R I N G  T H E I R  E X P E N S E S  T O  A C O M P L I S H  A  B A L A N C E  I N  T H E I R  

F I N A N C E S .  

•  I F  T H E Y  A R E  U P S I D E  D O W N  I N  T H E I R  E X P E N S E S  V S  I N C O M E  E V E R Y  M O N T H  ( B A S E D  O N  T H E I R  

N E T  I N C O M E )   

6. GET A COMITMENT (  D E L I V E R  D I S C L O S U R E ’ S  P A C K A G E  T O  C L I E N T ) 
•  B E F O R E  G O I N G  F O R  T H E  F E E ,  E X P L A I N  T H A T  T H E Y  N E E D  T O  G I V E  U S  A L L  D O C U M E N T A T I O N  

N E C E S S A R Y  F O R  U S  T O M A K E  S U R E  T H E Y  Q U A L I F Y  W I T H  T H E I R  B A N K  F O R  A  L O A N  

M O D I F I C A T I O N . 
•  O N E S  W E  H A V E  A L L  D O C U M E N T S  A N D  W E  H A V E  M A D E  S U R E  T H E  D O C U M E N T S  M A T C H E S  T H E  

I N F O R M A T I O N  G I V E D  T O  U S ,  T H E N  W E  C A N  S E N D  T H E  P C K G  T O  T H E I R  B A N K  F O R  T H E  L O A N  

M O D I F I C A T I O N  P R O C E S S  A T  T H A T  M O M E N T  W E  N E E D  T O  C O L L E C T  T H E  S E R V I C E  F E E  O R  A  

D E P O S I T  T O  S U B M I T  T H E  P A C K G  T O  T H E  B A N K .  ( D E P O S I T  M U S T  B E  H A L F  O F  T H E  T O T A L  

S E R V I C E  F E E  O R  $ 7 5 0  M I N I M U M ) 
7. GO OVER LENDERS PROCESS &  LENDERS TURN AROUND TIMES ( I T  T A K E S  30-60  D A Y S ) 

•  A  S A L E  P O I N T  F O R  T H E  C U S T O M E R  I S  T O  T E L L  H I M  T H A T  A  L E N D E R  W I L L  L O S E  M O R E  B Y  

A L L O W I N G  T H E  H O U S E  T O  B E  S A L E  I N  A  S H O R T  S A L E  O R  E V E N  M O R E  I N  A  F O R E C L O S U R E . 
8. PACKAGE READY-PROCEDE TO COLLECT FEE (C A S H I E R ’ S  C H E C K ,  M O N E Y  O R D E R  O R  W A M U  

C H E C K )  

 


