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NIEGAN AMPARO A AEROMEXICO
ENCONTRA DE LLEGADA DE EMIRATES
Juez Quinto de Distrito en materia administrativa
enla CDMX negé a Aeroméxico la suspension

definitiva que solici

contra la llegada de Emirates

Airlines al acropuerto capitalino,
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INMOBILIARIO

Compite a los grandes
HIR Casa ha otorgado mas de 30 mil contratos equivalente a 23 mil millones de pesos y actualmente
su cartera total es de 14 mil millones de pesos.
® Datos a abril de 2019
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HIR Casa ‘muda’
delcréditopara
laviviendasocial
alaresidencial

Un tercio de sus clientes saldan su deuda antes de 6.5 afios

Actualmente apoya el
pago de propiedades
con un valor en
promedio de 2.4 mdp

PA'MELAVENTURA
pventura@elfinanciero.com.mx

Hace 25 afios naci6 HIR Casa como
una alternativa de autofinancia-
mientoinmobiliario paravivienda
de interés social, y aunque todavia
da crédito desde 300 mil pesos, su
target cambi6 y ahora apoya en
el pago de las propiedades con un
precio promedio de 2.4 millones
de pesos, es decir, casas y ‘depas’
residenciales.

Grupo HIR, fundado porJustino
Hirschhorn, vadirigidoalapobla-
ciénque quiere comprar uninmue-
ble pero, noes derechohabiente del
Infonavity, porsuingreso informal
omixto, labanca comercial tampo-
coes unaopeion.

“Nuestro producto es un plan
flexible de ahorro dirigido. Retine
un grupo de personas, hasta 600,
que buscan adquirir un bien raiz.
Todos los integrantes del grupo
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APOYA. Hirschhorn dijo que HIR Casa
se enfoca a quienes no tienen Infonavit.

aportan mensualidades y noso-
tros administramos ese dinero”,
describié Daniel Gonzélez, director
financiero de HIR Casa.

Fernando Sandoval, director eje-
cutivo de Instituciones Financieras
enHR Ratings, explicé que lafirma
tiene un modelo de negocio espe-
cial, pues noes un banco o ‘sofom’
que otorgan créditos; HIR se basa
enelautofinanciamiento.

Agregd que estaempresaatiende
alabasedelapirdmide social para
que ésta pueda adquirir una propie-
dad. “Sinembargo, HIR Casase ha
diversificadoy, ahora, buscaa todo
tipode clientes”.

El autofinanciamiento de HIR
Casa consta de tresetapas. En la
primeraretine aungrupode perso-
nasqueaporten una mensualidad,
conforme asusingresos, hastaacu-
mular 60 pagos que representardel
enganche delinmueble, despuésel
cliente busquedasu propiedady con
elloinicia el trdmite dela escritura-
cién, unavez que se dala compra-
venta, comienzael financiamiento.

“Durante 5 afios el cliente aho-
116 su enganche, hasta el 33 por
ciento delvalor del inmueble, y en
los siguientes 10 afios nos pagan
el financiamiento restante parala
compra”, explicé Gonzalez.

Agregé queel plazo del financia-
mientoes corto porque los clientes
deben menos en comparacion con
la banca, asimismo 1 de cada 3
clientes de HIR Casa saldan antes
sudeuda, 6.5 anosen promedio.

Seguineldirectivo, este esquema
de ahorro permite tener un finan-
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2019, ANO DE RETOS Y NUEVOS PRODUCTOS

Como parte de su estrategiade ex-
pansion, HIR Casa lanzo su producto
de preventa, afin de atender aun
nuevo mercadoy conellosortear
las dificultades que se han presenta-
do este afioenel sectorinmobiliario
vy financiero,araiz de laincertidum-
bre econdmica global y cambio de
gobierno.

Gonzalezexplico que este nueva
producto tiene laventaja de perfilar
al cliente desde el momento que
contacta al desarrolladory el finan-
ciamiento del inmueble, por lo que
laentrega es mas facil. Los nimeros
de HIR Casa fueron negativos en
la primera mitad del afio, pues las
ventasestande 6 a7 por ciento por

ciamientomasaltodelo que ofrece
labanca tradicionaly con laactua-
lizacién de las mensualidades se
conserva el valor del dinero, a fin
dequeal comprar uninmueble, los
clientes puedan acceder a uno de
mayor monto.

El ticket promedio de la autofi-
nanciadora es de 2 millones 400
mil pesosy presta hasta 15 millo-
nes, porlo que superaal
crédito hipotecario de
labanca comercial que
es de unmillén 900 mil
pesos.

En este sentido, su
portafolio de clientes
tiene un ingreso men-
sual entre 20 mily 80
mil pesos, es decir, son
profesionistas independientes, in-
versionistas, millennials, empren-
dedoresy extranjeros.

“Ademéds notenemos tantoriesgo,
desarrollamos una metodologia
que nos permite tener unatasa de
morosidad muy similar a la banca
aun financiado a personas que su
generacién de ingresos noes tan
tradicional”, sefialé Gonzalez.

Eduardo Torres, director general

uningreso

LOS CLIENTES.
De HIR Casatienen

entre 20 mily 80
mil pesos, es decir,
son profesionistas,
inversionistas o
millennials.

debajo del ano pasado.

“2019 hasido un afiode incer-
tidumbre paralas familiasen la
adquisicion devivienda porque ha
sidoun afio dificil economicamente
yparaello nos hemos preparado
conrobustecimiento de nuestra
fuerzade venta. Vamos aaprove-
char las oportunidades y daremos
unasolucionala gente que sigue
necesitandovivienda’, dijo el
director de finanzas.

Gonzalez refirio que laempresa
seconcentraraenrevertirel
decremento que haregistrado, ya
que historicamente el segundo
semestre es mejor que el primero
paraHIR Casa.

de Ai360, dijo que mientras mas
diversificacion hayaenelesquema
de financiamiento se contribuye a
una mejor capacidad de adquisicién
devivienda.

HIR Casa ha otorgado més de 30
mil contratosequivalentes a 23 mil
millones de pesos. Actualmente su
cartera total es de 14 mil millones
de pesos, con un crecimiento de 14
porcientoenlos iltimos
3anos.

La autofinanciadora
tiene una carteravenci-
dade alrededordel 3 por
ciento, pueslaempresa
ha recuperado dichos
pasivos.

Sandoval refirié que
los bajos nimeros de
su cartera vencida demuestran la
capacidad de control del riesgo de
la empresa.

HIR Casanosélose hadiversifica-
doen cuanto al segmento residen-
cial que financia, también al tipo
de propiedad, ya que aun cuando
el 90 por ciento del portafolio de
financiamiento es para vivienda,
el 6 por ciento es para terrenosy 4
por cientoesde oficinasy comercio.
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