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Compirar la primera casa y casarse
en el mismo afio no es facil. Pero
con la ayuda del seguro de hipote-
ca privada (PrivateMl), Julio Mufoz,
de 32 afios de edad, y su novia,
Jeanine, pudieron hacerlo sin may-
ores problemas.

Julio, que es productor de video
de la Iglesia Adventista del Séptimo
Dia, comenzé a pensar en la com-
pra de una casa cuando ély
Jeanine decidieron casarse.
"Cuando nos casamos, teniamos
dos opciones: alquilar y més ade-
lante comprar, o comprar directa-
mente”, explicé Julio. “Muy pronto
decidimos que lo mejor para
nosotros era comprar, y empezar a
acumular un poco de capital en una
propiedad. La otra opcién era
esperar un poco mas, y ahorrar algo
mas de dinero, pero nos dimos
cuenta de que estarfamos desperdi-
ciando dinero pagando un alquiler”.

Jeanine, maestra de escuela
secundaria en California, estaba
convencida de que pagar una
cuota inicial del 20 por ciento era la
Unica manera sensata de comprar
una casa, y ya habia comenzado a
ahorrar para pagar dicha cuota.
Pero una vez que la pareja empezé
a ver las casas que podrian comprar
con una cuota inicial del 20 por
ciento, comenzaron a cambiar de
idea. Las casas de ese nivel de pre-
cios estaban lejos del trabajo de

“Es realmente poco comdn que una
industria explique cémo el publico
puede dejar de usar su producto o
servicio”, sefialé Frank P. Filipps,
presidente anterior de MICA y presi-
dente del directorio y ejecutivo prin-
cipal de Radian Guaranty Inc., una
compaiia de PrivateMI con sede en
Filadelfia.

“El servicio descargable que
hemos puesto en el sitio de MICA
en la Red Mundial ayudard a los
prestatarios a determinar si retinen
las condiciones para cancelar su
seguro hipotecario privado, que
generalmente tienen los préstamos
hipotecarios inmobiliarios con cuo-

Julio, estaban rodeadas de tréfico,
y se hallaban en vecindarios poco
agradables.

Ademads, a medida que se acer-
caba la fecha de su casamiento,
tanto Julio como Jeanine se dieron
cuenta de que seria muy caro pagar
por el casamiento al mismo tiempo
que tenian que pagar una nueva
hipoteca. Empezaron a sentirse un
tanto desalentados. Fue entonces
que su agente de bienes raices,
George Corbin, y su consultor de
servicios financieros, Jeff Reilly,
ambos de Weichert Realtors, expli-
caron que por medio de PrivatelM
podrian pagar una cuota inicial mas
baja. Con la ayuda de PrivateMI a
través de GE Mortgage Insurance,
podian pagar un 5 por ciento del
precio total en vez de un 20 por
ciento, comprar la casa que desea-
ban, y dejar libre su efectivo para
cubrir los gastos del casamiento.

tas iniciales de menos del 20 por
ciento”, dijo Filipps. “Dicho sistema
claramente remite a los consumi-
dores a su servicio de préstamos
para obtener informacién concreta
acerca de su préstamo hipotecario”.
El servicio de cancelacién en
linea de MICA contiene una “Guia
para la cancelacion de PrivatelM”,
"Preguntas frecuentes” acerca de la
cancelaciéon de PrivatelM, ejemplos
de cartas que los consumidores
pueden usar para comunicarse con
su servicio de préstamos, datos
sobre la Ley de proteccién de propi-
etarios de casa (Homeowners
Protection Act) y un glosario que

“Al final, PrivateMI
era la mejor opcion,
porque el dinero que
ahorrariamos con una
cuota inicial de sélo el
5 por ciento ayudaria a
aliviar la tensién que
sentiamos debido al
casamiento”, dijo Julio.
“Fue realmente una
gran tranquilidad, en
vista del casamiento y los gastos”.

Julio también dice que PrivateMlI
les ayudd a conseguir una casa
mejor en un vecindario mas agrad-
able. "PrivateMI nos permitié com-
prar algo mejor. Nos dio mas espa-
cio, una ubicacién mejor y mas
seguridad. Simplemente tenia mas
sentido comprar ya mismo”, agrego.
También se le ha reducido a la mitad
el tiempo de viaje al trabajo.

Aunque Jeanine no se mudoé a
Maryland sino hasta después del

contiene definiciones
de la terminologia
del sector.

"MICA se
complace en
ofrecer este ser-
vicio total-
mente gratuito
a los consumi-
dores en un
conjunto en
linea de facil
acceso”, dijo
Suzanne C.
Hutchinson,
vicepresidente ejecuti-
(Sigue en la pagina 2)

Las compaiias de seguro hipotecario
privado se adhieren a la iniciativa

para que un millén mas de familias
de grupos minoritarios puedan
tener su casa propia

casamiento, Julio se mudd a su
nueva casa de tres dormitorios el

pasado mes de enero. Le gusta leer
el diario en su nueva terraza, desde
la que se ven una laguna y un
bosque. También se ha aficionado a
la jardineria. “Es diferente cuando
es la casa de uno. Entonces es
cuando uno quiere realmente
cuidarla”, observa Julio, que siem-
pre habia vivido en apartamentos.
“Ahora tengo un pequefio jardin en
(Sigue en la pagina 3)
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Las actividades voluntarias de los
miembros de MICA contribuyen a
que mas familias tengan su casa
propia, y al mejoramiento de sus
comunidades

MICA dedica un sitio en la Red
Mundial a los compradores de vivien-
das de la comunidad hispana
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Las actividades voluntarias de los miembros de MICA
contribuyen a que mas familias tengan su casa propia,
y al mejoramiento de sus comunidades

La dedicacion de la industria del seguro hipotecario privado a incrementar el nimero de

propietarios de viviendas y al mejoramiento de las comunidades se manifiesta en hechos
y no solo en palabras. Las companias del seguro hipotecario privado han contribuido
tiempo, dinero e incluso una dura labor fisica para ayudar a familias de ingresos bajos y
medianos a que adquieran la casa propia, y a mejorar las comunidades en las que viven.

Por ejemplo, PMI Mortgage
Insurance Co., GE Mortgage
Insurance y Republic Mortgage
Insurance Co. se han unido a la
organizacion sin fines de lucro
Habitat for Humanity a fin de que
sus actividades tengan el mayor
efecto posible. Mediante el trabajo
voluntario y donaciones de dinero y
materiales, Habitat construye y
rehabilita viviendas modestas con la
ayuda de los posibles propietarios.
Las viviendas de Habitat se venden
a dichas familias sin margen de
ganancia, y se financian con présta-
mos asequibles sin cobrar intereses.

La PMI Mortgage Insurance Co.,
de San Francisco, es desde 1993
una de las empresas asociadas con
Habitat. En ese lapso, la compaiiia
ha patrocinado 11 viviendas, y sus
empleados han ayudado a construir
21 de ellas. Se acaba de finalizar la
construccién de la undécima casa
de PMI con Habitat, que esta situa-
da en la Reserva Rosebud, en
Dakota del Sur.

“Darles a las familias—a aquellas
que tienen la voluntad y el deseo—
la oportunidad de tener su casa
propia es algo que produce una sat-
isfaccion indescriptible. Es una
espléndida oportunidad para nue-
stros empleados que forman parte
de los grupos de trabajo, y para
nosotros como compafia”, afirmé

Los empleados de PMI trabajan en una casa de Habitat for Humanity.

con Habitat porque sus actividades
tienen una relacién directa con nues-
tra funcién mas basica: brindar opor-
tunidades para que el publico
pueda adquirir la casa propia”,
explicé Haughton. “Nuestra colabo-
racion con Habitat for Humanity y
nuestras otras iniciativas para vivien-
das asequibles han fomentado el
desarrollo de una cultura empresari-

“"Darles a las familias — a aquellas que tienen

la voluntad y el deseo -

la oportunidad de tener

su casa propia es algo que produce una

satisfaccion indescriptible”.

— W. Roger Haughton, presidente del directorio y ejecutivo principal
de P Mortgage Insurance Co.

W. Roger Haughton, presidente del
directorio y ejecutivo principal de
PMI Mortgage Insurance Co.
Haughton ha dirigido personal-
mente cada uno de los grupos de
construccién patrocinados por la
empresa, y ahora cuenta con la
colaboracién de Steve Smith, presi-
dente de PMI. Ambos consideran
que participar en un proyecto de
Habitat ofrece a sus empleados la
oportunidad de ampliar sus miras y
de formar un vinculo que también
contribuird a su desempefio en sus
puestos de trabajo.

“Como empresa, colaboramos

al en PMI que considera que ampliar
las oportunidades para comprar la
casa propia constituye nuestra mis-
ién como compania”.

Republic Mortgage Insurance
Co., de Winston-Salem, Carolina del
Norte, suministra el trabajo de vol-
untarios y apoyo financiero a Habitat
desde 1995. En total, mas de 300
empleados han aportado voluntaria-
mente su trabajo y su energia. La
compaiifa ha donado fondos para
construir tres casas y ha trabajado
con las familias que ahora son las
propietarias de dichas casas. Este
aflo, RMIC organizé una “campana

intensa” de una semana, y construyd
una casa, desde sus cimientos hasta
la pintura de su interior.

Radian Guaranty Inc. deja que
sus empleados tomen la iniciativa en
cuanto a la manera en que la com-
pafia contribuye a la comunidad.
Los empleados de Radian reciben
tiempo libre pago para prestar servi-
cios comunitarios, a fin de que con-
tribuyan su tiempo y energia a orga-
nizaciones que sean de importancia
para ellos. Los empleados han dedi-
cado ese tiempo a participar en City
Year, una organizacién nacional que
promueve el servicio comunitario y
el civismo entre los jévenes. Los vol-
untarios de Radian han colaborado
en actividades tales como ensefiar a
hablar en publico, y un seminario
para aprender a escribir curriculos

personales.

También han donado tiempo a
KaBOOM!, un grupo sin fines de
lucro que construye campos de jue-
gos seguros, entretenidos y muy
necesarios en todos los Estados
Unidos. Recientemente, los emplea-
dos de Radian colaboraron en la
construccién de un patio de recreos
en el Barclay Early Childhood Center
de Cherry Hill, Nueva Jersey, para
los estudiantes de dicho centro y los
nifios del vecindario.

La Triad Guaranty Insurance
Corp. de Winston-Salem, Carolina
del Norte, también esta trabajando
en beneficio de la comunidad.
Recientemente, se asocié al First
Citizens Bank of Columbia, de
Carolina del Sur, y a Freddie Mac,
(Sigue en la pagina 4)

. . . que desean cancelar
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va de MICA. "Junto con la calcu-
ladora de cancelacién que ya con-

tiene nuestro sitio de la Red Mundial,

este nuevo elemento en linea desta-
ca el hecho de que nuestra industria
siempre ha sostenido que los
prestatarios no tienen que pagar pri-
mas de seguro hipotecario privado
durante mas tiempo que el estricta-
mente necesario. La cancelacién de

dicho PrivatelM no debe ser ni dificil

ni costosa, y ésa es la razén por la
cual hemos creado este servicio que
puede substituir a los diversos servi-
cios pagos ofrecidos”.

El servicio de cancelacién en
linea es de facil acceso en
www.PrivateMI.com, haciendo clic
en la lenglieta designada en la
primera pagina del sitio en la Red. ]




El objetivo de PrivateMI en espafiol
es promover la adquisicion de la casa
propia entre los hispanicos. La casa
propia contribuye a la solidez de los
vecindarios y comunidades, combate
la pobreza y fomenta la prosperidad.
Segun el Joint Center for Housing
Studies, de Harvard, en el afio 2000
mas del 46 por ciento de los his-
panos eran propietarios de sus casas,
y dicho nimero estd aumentando.
Aun asi, dicho grupo todavia esta a la
zaga de la mayoria de los demas gru-
pos en cuanto al nimero de propi-
etarios de sus viviendas. En estos Ulti-
mos afos, la industria del seguro
hipotecario privado ha aumentado la
divulgacion entre los hispanicos y
otras minorias para informarles sobre
las maneras de facilitar la compra de
la casa propia.

“Aunque la colectividad hispana
es la minoria de més répido crec-
imiento de los Estados Unidos, la
proporcion de los que tienen casa
propia todavia es inferior al prome-
dio de la poblacién en general”,
afirmé Frank P. Filipps, presidente
del directorio y ejecutivo principal
de Radian Guaranty Inc. y ex presi-
dente de Mortgage Insurance
Companies of America (MICA), la
asociacion del ramo. “Para fomen-

(Viene de la pégina 1)

el que limpio las malezas y planto
flores los domingos”.

Otro motivo para la compra de la
casa fue que ésta tenia suficiente
espacio para recibir a los parientes
que los visitan. “Queriamos tres dor-
mitorios, porque nuestra familia nos
visita frecuentemente”, explica Julio.
Cuando decidieron comprar,
tuvieron muy en cuenta las ventajas
de la casa propia. “Sélo estamos
pagando $350 mas por mes que lo

tar la compra de la casa propia entre
los norteamericanos de habla
espafiola, queremos informarles
sobre la manera en que PrivateMl
ayuda a que mas gente pueda com-
prar antes su casa, con una cuota
inicial mas baja”.

PrivateMI en espafiol les da a los
posibles compradores de vivienda
acceso a informacién clara, concisa y
comprensible sobre las ventajas de
usar a PrivateMI. El sitio en la Red
Mundial, www.PrivateMl.com/enes-
panol también cuenta con una serie
de elementos interactivos que per-
miten a los usuarios hallar la infor-
macién que corresponde a sus
necesidades.

Entre los instrumentos mas Utiles
de dicho sitio hay cinco calculadoras
que ayudan a los consumidores a
tomar decisiones bien fundamen-
tadas en cuanto a la financiacién de
una vivienda. Una calculadora per-

que pagabamos de alquiler. Eso no
es demasiado para ser duefio de
casa, en vez de estar pagando el
alquiler de un apartamento y al final
no ser el duefio de nada”, dijo Julio.
Aunque Julio estd siempre dis-
puesto a sefialar las excelentes car-
acteristicas de su nueva casa,
reconoce que lo que mas le gusta
es el sentido de intimidad y de lib-
ertad que le ofrece la casa.
“Durante el fin de semana, poder

mite a los posibles compradores
determinar cuanto antes pueden
comprar una casa usando PrivateM|
en vez de tener que ahorrar para
una cuota inicial més alta. Una
segunda calculadora les permite hal-
lar cudnto mas grande es la vivienda
que pueden comprar con la ayuda
de PrivateMI. Las otras calculadoras
ayudan a los consumidores a com-
parar PrivateMI| con otras opciones
de financiamiento, tales como el
préstamo concatenado, y calcular
dentro de qué plazo puede saldarse
la deuda con PrivateMI.

“Con tantos compradores de
todo origen buscando informacién
en la Internet, era logico traducir la
informacién de nuestro sitio actual
al espafiol”, dijo Suzanne C.
Hutchinson, vicepresidente ejecuti-
va de MICA. “Si se le da a la gente
la informacién que necesita para la
compra en el idioma que entiende,

despertarse y saber que la casa es
de uno, que hay tranquilidad y que
se puede ir abajo y mirar la tele-
visién. Es mi propio espacio, en

se le facilita tomar la decisiéon de
comprar una casa”, indicé
Hutchinson, y afiadié, “Cuanto maés
sepan los posibles compradores de
las ventajas que ofrece PrivateMI,
antes podremos ayudarlos a comprar
su casa”.

Mientras tanto, compafiias de
PrivateMI tales como la United
Guaranty Corporation también se
dirigen en linea a los compradores
de habla espafiola. United Guaranty,
de Greensboro, Carolina del Norte,
ha afadido una versién en espafiol
de su curso de instruccién para com-
pradores de casa a su portal de com-
ercio electrénico. El curso de la com-
pania en la Red Mundial instruye a
los usuarios sobre el trdmite de com-
pra de una vivienda.

“Ofrecer el curso previo a la com-
pra en diferentes idiomas no sélo
contribuye a nuestro programa de
instruccioén, sino que amplia los
medios por los cuales los que com-
pran una casa por primera vez
pueden seguir este curso”, dijo
Charles Palmer, gerente de Mercados
Emergentes de United Guaranty.
"Con esta versidon adicional, los
prestatarios de habla espafiola ahora
tienen la opcién de estudiar el curso
en linea”.
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donde puedo preparar una comida
en la cocina y estar libre de deco-
rarlo como quiera. Eso es lo que
mas me gusta”.



La iniciativa “With Ownership,
Wealth” (WOW) (Con la propiedad,
riqueza) fue anunciada durante en
abril, que es el mes de “Fair
Housing” (equidad en la vivienda)
en abril. Se trata de una accién com-
binada auspiciada por la
Congressional Black Caucus
Foundation (CBCF) y varias organiza-
ciones comunitarias e instituciones
financieras. Las compafifas de
seguro hipotecario privado que par-
ticipan en la alianza WOW son GE
Mortgage Insurance, PMI Mortgage
Insurance Company y United
Guaranty Corporation.

El programa podria importar
nuevas hipotecas por valor de
50.000 millones de délares para
familias afroamericanas en el afio
2005, muchas de las cuales tendrian
términos especiales para ayudar a
los prestatarios de bajos ingresos y
a los que tengan un historial de
poca solvencia.

Segun el Joint Center for
Housing Studies de Harvard, sélo un
47,6 de las familias afroamericanas
tienen casa propia, en comparacion
con casi un 74 por ciento de las
familias blancas. El promedio
nacional es del 67 por ciento.

(Viene de la pégina 2)

para ayudar a que una familia se
mudara de un apartamento subven-
cionado federalmente a su propia
casa. HomeSteps, la division de ven-
tas y comercializaciéon de bienes
raices de Freddie Mac, proporcioné
la casa a un precio competitivo.
Triad estad suministrando ayuda
financiera para cubrir los costos de
las reparaciones y renovaciones. El
banco proporcionaré una hipoteca

Hablando en nombre de las
compafias de seguro hipotecario
que participan en la iniciativa WOW,
Thomas H. Mann, presidente y ejec-
utivo principal de GE Mortgage
Insurance, dijo lo siguiente:
"Sabemos que los Estados Unidos
ocupan el primer puesto mundial en
cuanto a la vivienda propia, pero

también sabemos que todavia
gueda mucho por hacer. En eso rad-
ica la gran importancia que esta ini-
ciativa tiene para todos nosotros”.
“Podemos eliminar una desigual-
dad que no debe existir en este pais
en cuanto a la casa propia si
creamos oportunidades con que
actualmente no cuentan muchas
familias afroamericanas”. Mann tam-
bién afadié: Y cuando uno lo pien-
sa, crear un millén mas de propietar-

asequible, con una cuota inicial baja.
La GE Mortgage Insurance de
Raleigh, Carolina del Norte, también
tiene la firme conviccién de que se
debe contribuir a la comunidad.
Muchas de sus actividades volun-
tarias son llevadas a cabo por el
Crescent Chapter de la GE Elfun
Society, una organizacién mundial de
empleados y jubilados de GE dedi-
cados al mejoramiento de comu-
nidades mediante el trabajo volun-

ios afroamericanos de viviendas para
el afio 2005 es un objetivo magnifico,
extraordinario y que—en mi
opinién—debid haberse alcanzado
hace ya tiempo. Es un criterio social
responsable, es bueno para los nego-
cios, y es lo que debemos hacer. En
resumen, es una verdadera oportu-
nidad para fomentar, de una vez por

todas, la compra de la casa propia en
este pais para beneficio de todos sus
habitantes. Nosotros no podemos,
como lideres de la industria, confor-
marnos con menos”.

En las hipotecas otorgadas de
acuerdo con la iniciativa WOW,
podrian utilizarse varios programas
flexibles, tales como los siguientes:

cuotas iniciales de $1,000 o del
dos por ciento del valor de la

tario, el liderazgo y la camaraderia.

GE Mortgage Insurance también
participa en la obtencién de fondos, la
aportacién paralela de fondos, las
Olimpiadas Especiales, United Way,
Senior Ramp Building Days, Kids Cafe,
la Caminata para curar la diabetes,
Junior Achievement, Habitat for
Humanity, Tutoring-at-a-Distance,
Global Community Days, Home of
Your Own, el Food Bank de Carolina
del Norte, y la construccion de cam-

vivienda;

tasas menores que las que
pagan normalmente los
prestatarios con un historial de
poca solvencia;

la promesa de reducir una vez
las tasas de interés para los
prestatarios que paguen pun-
tualmente durante 24 meses
consecutivos; y

dinero para la cuota inicial
obtenido mediante donaciones
O préstamos sin garantia propor-
cionados por grupos comunitar-
ios, programas de empleadores
para la vivienda u organismos
gubernamentales.

La iniciativa WOW también
incluird un programa extenso de
divulgacién entre familias minori-
tarias. Dicha divulgacién abarcara
exposiciones para fomentar el con-
cepto de la casa propia, campafias
de difusion en estaciones de radio y
periddicos afroamericanos, seminar-
ios para posibles compradores de
viviendas, asesoramiento en materia
de créditos, y acceso a fondos
gubernamentales obtenibles para
sufragar los costos de cierre o cuo-
tas iniciales.

Para mayor informacién acerca
de la iniciativa WOW, llame al 1-800-
822-1669, que es un nimero de lla-
mada gratuita, de lunes a viernes,
de las 8 de la manana alas 7 de la
tarde, hora del este de los Estados
Unidos. También puede informarse
en http://www.wowcbcf.org.

pos de juego locales.

“Nos enorgullece la contribucién
de nuestras compafifas miembros a las
comunidades”, dijo Suzanne C.
Hutchinson, vicepresidente ejecutiva
de Mortgage Insurance Companies of
America (MICA), la asociacién del
ramo. “Todas demuestran constante-

mente su dedicacion a la constitucién
de comunidades sélidas, no sdlo en las
ciudades en las que tienen sus respec-
tivas sedes, sino en todo el pais”.

Mortgage Insurance
Compantes of America

MICA (COMPANIAS DE SEGUROS
HIPOTECARIOS DE ESTADOS UNIDOS)

727 15th Street, NW, 12th Floor
Washington, DC 20005
ph: 202.393.5566 fx: 202.393.5557
www.PrivateMI|.com/enEspanol
[para consumidores]
www.micanews.com/enEspanol
[para los medios

de difusién]




