
~ . ·. 
1 J 

COMISION DE NORMALIZACION 
Y PROMOCION DE LA CALIDAD EN LA CONSTRUCCION 

PROGRAMA DE GARANTIA/SEGURO 11 HOW 11 
- PRESENTACION 

Prograraa: 

1.- Introducción y presentación. 
2.- Video "Hm~ a Sign of Quality". 
3.- Como opera "HOW". 
4.- Factibilidad y puesta en marcha de un programa similar en Chile. 
5.- Consultas. 

Antecedentes 

Crea~o en 1973 por los constructores norteamericanos, con el ausp1c1o 
de la N.A.H.B.,equivalente en USA a nuestra Cámara Chilena de la Cons­
trucción. 
Objetivo: Dar respuesta, desde el sector privado, a la iniciativa por 
entonces en discusión, de establecer por ley un seguro que resguar(ara 
al comprador de una vivienda nueva, de posibles defectos constructivos 
HOW agrupa hoy a 12.000 empresarios constructores, con m~s de 2 ~illo­
nes de casas inscritas. 

Proposición: 

Crear en Chile un sistema de garantía/seguro para viviendas nuevas, 
similar a HOW, con el patrocinio de la C~mara Chilena de la Construc­
ción. 
La idea involucra el hecho de: 
- que se trata de una iniciativa que promueva la calidad en la cons­

trucción; 
- que otorga al comprador una garantía escrita y una póliza de seguro; 
- que para el constructor constituye una eficaz herramienta de marke-

ting. 
Al directorio corresponde definir los pasos siguientes, los que po­
drían incluir la venida de expertos del programa HO~ a Chile y la de­
signción de 1a persona o institución encargada de continuar. 

Más allá de un programa de garantía/seguro 

Un instrumento para definir la calidad de las viviendas. 
Un apoyo para los constructores jóvenes. 
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COMISION DE HORMALIZACION 
Y PROOUCCION DE LA CALIDAD EN LA COHSTRUCCION 

PROGRAMA DE GARANTIA/SEGURO •How• - VIDEO "HOW A SIGN OF QUALITY• 

1.· Tratamos de interpretar lo que el comprador quiere ... y uno de 
sus deseos y necesidades es un programa de garantía. 

2.- Lo que HOW hace por el constructor es darle una ventaja que la · 
competencia no tiene. 

3.· Construimos un buen producto y se lo garantizamos mediante una 
póliza escrita. 

4.· Un constructor que pertenezca a HOW da más confianza a los com­
pradores. 

5.· No cualquier constructor puede ingresar a HOW ... solo lo buenos. 

6.- Los Municipios han liberado a los miembros de HOW de algunas exi­
gencias. 

7.· Según el Banco: una de las cosas que tomamos en cuenta antes de 
otorgar un crédito es el programa de garantía/seguro HOW. 

8.· Hicimos una lista con los requisitos que ex1g1r1amos en nuestro 
nuevo hogar ... e incluimos como requisito importante el que es­
tuviera acogido al programa de garantía/seguro HOW ... ya que no 
quis~eramos gastar en reparaciones en caso de que algo falle. 

9.- HOW garantiza la seguridad de nuestra inversión. 
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COMISION DE NORMALIZACION 
Y PROMOCION DE LA CALIDAD EN LA CONSTRUCCION 

PROGRAMA DE GARANTIA/SEGURO nHOW" - RESUNEN 

1 • - "How" ( Home Owners Warranty) es una empresa independiente, 
formada y administrada por los mismos constructores 
norteamericanos que participan en el r.1ercado de la vivienda, 
creada bajo el patrocinio de la NAHB, equivalente a nuestra 
C.Ch.C .. 

2.- El programa de garantía/seguro HOW cubre un periodo de 10 años. 

3.-

Comí enza con una garant i a limitada de 2 años, otorgada por e 1 
constructor, donde se estab 1 ecen e 1 aramente 1 as normas y 
obligaciones que ~ste se compromete a cumplir. 
Del 3° al 10° año se hace cargo de la garantía la Cia. de Seguros 
"HOWIC", subsidiaria de HOW y, por lo mismo, es también propiedad 
de los constructores. HOWIC cuenta con 25 compañi as 
reaseguradoras nacionales e internacionales. Durante este 
periodo, todos 1 os gastos en que pudiere i ncurri rse serán de 
cargo de HOHIC. 

Las normas y especificaciones que el constructor 
cumplir, han sido aprobadas por HOW; es decir, 
constructores, y corresponden a aquellas de 
corriente para este tipo de obras. 

se compromete a 
por 1 os mismos 
uso normal y 

4.- Las reparaciones que el constructor ~e obliga a efectuar son las 
que normalmente efectúa todo constructor responsable. 

5.- HOW realiza inspecciones periodicas a las obras inscritas en el 
programa, con inspectores propios. 

6.- La se~iedad y el prestigio alcanzados ~or HOW se traducen en que 
numerosas autoridades del sector (como podrían ser nuestras 
Municipalidades o Servius) dan por cumplidas sus exigencias, 
reduciendo sus inspecciones a solo una, al final de la obra o, en 
ciertos casos, ni siquiera ésta. 

7.- La pertenencia al programa HOW es un. antecedente de gran 
importancia para las instituciones financieras, ya se trate de 
créditos al constructor·o créditos hipotecarios al comprador. 

8.- El costo de i nscri pci ón es muy bajo, so 1 o US $ 25 por vi vi en da; 
lo mismo que el seguro, que representa aproximadamente 1/3 del 1% 
del precio de venta de la vivienda. Esta última cifra puede 
variar de acuerdo al currículum del constrúctor. Una vez 
incorporado a HOW, el constructor debe inscribir todas las 
viviendas que construya, solo o en sociedad. 
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9.- HOW proporciona al constructor y a los corredores de propiedades 
materia 1 de a~oyo pub 1 i ci tari o que destacan 1 as garant i as y 
seguridad es de c.: u e goza 1 a vi vi en da. Además HOW se promociona a 
si misma, a través de diferentes medios de difusión para 
respaldar el prestigio de los constructores afiliados. 

10.- Los riesgos para la Cia. de Seguros "HOWIC" son mínimos, por 
cuanto HOW ha establecido una serie de condiciones que garantizan 
que las viviendas ofrecidas a través del programa son viviendas 
de buena calidad. Por ej: 

a) HOW selecciona a sus miembros, exige referencias de a lo menos 
5 compradores para su incorporación y lleva un registro de su 
comportamiento. 

b) El monto de las primas varia de acuerdo al comportamiento del 
constructor, lo que estimula su perfeccionamiento. 

e) Los constructores deben reinscribirse cada año. 
d) HOW mantiene sus normas en constante revisión y actualización. 
e) Inspecciona las obras las veces que lo estime necesario. 
f) No se recibe de obras defectuosas. 
g) Estblece claramente y por escrito los riesgos que cubre el 

seguro - 1 os que no son todos - y cua 1 es e 1 monto mi ni mo a 
partir del cual se hace exigible la garantía del cosntructor. 

h) Ha definido cuales son las fallas constructivas que se 
consideran como tales. 

i) Ha establecido un sistema fluido y eficaz para resolver las 
disputas que pudieran presentarse entre constructor y 
propietario. 

j) Exige.de parte del propietario, el buen uso de la vivienda y 
la obligación de éste de denunciar oportunamente la aparición 
de un daño o defecto. 

11.- En caso de venta de la vivienda, el seguro es traspasado 
automáticamente al nuevo propietario. 
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COMISION DE NORMALIZACION 
Y PROMOCION DE LA CALIDAD EN LA CONSTRUCCION 

ETAPAS EN EL PROCESO "HOW" 

1.- Aceptación del Constructor 

1.1.- Inscripción del constructor en la Corporación HOW, efectuan­
do una contribución de capital por derechos de inscrip­
ción inicial. 

1.2.- Contribución adicional del constructor al capital de HOW por 
cada vivienda incorporada al programa HOW en una cantidad 
variable que no excederá de US $ 25 por vivienda. 

1.3.- Re-inscripción cada afio del constructor en la Corporación 
HOW, previa revisión de su comportamiento, sin costo. 

2.- Inscripción de Viviendas 

2.1.- El constructor deberá inscribir todas las viviendas cons­
truidas por él. 

2.2.- HOW revisa los planos y especificaciones técnicas del pro­
yecto de acuerdo a lo establecido en los standards aprobados 
HOW. 

3.- Construcción e Inspección de Viviendas 

3.1.- El constructor deberá edificar las viviendas de acuerdo a lo 
aprobado en conjunto entre ambas partes. 

3.2.- HOW realizará inspecciones periódicas a las viviendas.· 
3.3.- Recepción de las obras por parte de HOW, la cual, en algunos 

Estados tiene el carácter de recepción definitiva. 

4.- Servicio de Garantía y Seguro 

4.1.- Emisión de HOW de los documentos de garantía y seguro. 
4.2.- La garantía que cubre el primero y segundo año a la vivien­

da, responde por los defectos en materiales y mano de obra, 
los elementos de terminación, los sistemas eléctricos, sani­
tarios y de calefacción y los defectos estructurales mayo­
res. 

4.3.- El seguro, entre el tercer y décimo año, solo cubre los da­
ños estructurales mayores. 

4.4.- El propietario deberá efectuar sus reclamos por escrito solo 
a HOW y no al constructor. 

4.5.- HOW verifica el reclamo y emite un juicio. 
4.6. Las reparaciones necesarias se ejecutan de acuerdo a la me­

todología de HOW, que las inspecciona y las recibe. 
4.7.- Cada sucesor del titulo de propiedad de la vivienda es auto­

mªtica~ente titulqr.de los beneficios del seguro y la garan­
tla, s1n costo ad1c1ona • 
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CONSULTORES EN INGENIERIA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS· DUBLE ALMEYDA 2544 ·FONO 742226 
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Señores 
Conus1ón de Nonma11zac1ón y Calidad 
Cámara Chllena de la Construcción 
PRESENTE 

Muy señores nuestros: 

Santiago, 20 de JU11o de 1989 

At. : Sr. Alberto Rosselot 

Tenemos el grado de someter a su cons1derac16n en forma 
adJunta, una proposición prelirrllnar para la rea11zac1ón de un estudio de fac­
tiblildad de un sistema de seguros de la VlV1enda en ctule. 

Guectaroos a su d1sposlc1ón para cualquier aclaración y¡o 
ampl1ac1ón que estimasen necesaria 

Salud.arros atenta.rente a Uds., 

~ CADE Consultores Ltcta 

Enrlque A. Strobl R. 
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I. IN'IRO.r:o:x;ION 

V - 1107 

PROPOOICION PR.El..IMINAR 

ESTUDIO DE FAcriBILIDAD DE UN SISTEHA. 

DE SEJ3URQS DE LA VIVIENDA 

La ComisH>n de Normal1zaci6n y Calldad de la Cámara OUlena de la 

Construcción est:i interesada en establecer las posi:bllidades de · introduclr en el 

paTs un seguro de la VlVienda, que asegure las construcciones de defectos 

estructurales y¡o materiales. 

Con este objeto solicit6 a CADE una proposición sobre la forma de 

estudiar el problema. La presente proposiclón tiene un car§cter prel1mlnar y ha 

sido preparada en base a los antecedentes sobre la rmteria conversados con los 

señores Patricio Guzmán y Roberto Busel, representantes de la C01IUs1on de 

Nonmllzación y Calldad de la Cámara OUlena de la Construcción En la rredida 

que se precisen los alcances en rruevas reuniones y se disponga de antecedentes 

adicionales relaclonados, se ajustaría la proposición a los requerllnlentos de 

ella 

II. PRCGRAl".A DE TRABAJO 

De ·acuerdo a la aprec1ac1on que se tiene del problema, el estudio a 

realizar debería comprender lo lndicado a continuación: 

1. EStudio de antecedentes generales sobre seguros de·vivlenda 

Se refiere a obtener y revisar literatura completa sobre el sisterra de 

seguros de vivienda en Estados Uhidos (sistema ~ y¡u otros paises de 

EUropa Se entiende que la gestión de obtención sería realizada por 

intermedio de la Cámara OUlena de la Construcción 
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El obJetivo de esta actlvldad es obtener un cabal conoc~ento sobre la 

materia. 

Eventual~rente puede ser conveniente disponer de la asesoría de un 

experto extranJero, que ~ede ser proporcionada vr a fax o en una v1s1 ta 

al país; esto debe ser detennlnado una vez revisada la 11 teratura. 

También podría ser necesario que representantes de la C~a realizaran 

una visita de conocinuento de como opera el slstema en EStados Uhldos 

por ejenplo. 

2. EStudio de ~rercado respecto a seguros de v1 v!enda 

2. 1 Preparac1ón de una breve descripción del sistema para su dlstrlbución a 

las empresas constructoras. Inclulria reseña de ventajas e incon­

venientes. Esto se harTa en base a los antecedentes v1stos en la 

actlV1dad anterior. 

Puede ser conveniente tamb1én realizar charlas expl1cat1vas para la 

Jrejor dif'U.s1ón del tema. 

2. 2 Preparaclón de una encuesta a las eiJFesas constructoras asoc1.adas a ·la 

C~a. 

Tiene por objeto recoger las opiniones de ellas 

seguro de la viVlenda en sT, características de 

prlrra.s, etc. 

2. 3 Levantarrnento y prcces~ento de la encuesta. 

· 2. q .An:311sis de resultados. 

sobre 1nterés en el 

apl1caclón, costo de 
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3. Estudio de mercado de viviendas 

3. 1 Def1n1c1ón de los tipos de v1v1endas a asegurar 

3.2 Defin1c1ón de especlficaclones a cons1derar. 

3. 3 Est1Imclón del mercado total de v1Vlendas, proyección a d.1ez años: esto 

en base a: 

proyecciones de tendencia histórica 

planes habitacionales 

otras bases 

3.4 Estimación del mercado de viviendas que serían susceptlbles de ser 

aseguradas. 

4. Defin1c1ón de la organ1zac1ón y adm1n1straclón necesaria 

4. 1 Orgaruzaclón 

4.2 Dotación y callficaclones 

4. 3 Slsterras adrrun1strativos e inspect!vos 

4.4 Costos 

Es pos1ble que para el mejor desarrollo de esta act1v1dad, se requJ.era 

la obtenclón de 1nformac1ón detallada de algún s1stema en operac1ón 
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~. Evaluación econ5rrúca 

5. 1 Deterntlnación del fluJo de egresos en el período considerado: 

Administración 

Prorroción 

Preparación de normas 

Pago de daños (arnllsls de probabilidades) 

Pago de primaS reaseguros 

etc. 

5.2 DetenmLnación del flujo de ingresos en el período considerado: 

PrimaS de seguros 

Intereses sobre fondos d1spon1bles 

~. 3 Determinación de indicadores de rentabilidad: 

Valor actualizado neto 

Tasa 1nten1a de retorno 

5.4 ~llsls de sensibilidad 

6. Conclusiones y recomendaciones 

4 

En este capitulo, de ser los resultados positivos, puede 1ncl~rse una 

proposición respecto a un plan de tmplementación del proyecto de 

seguros de la VIVienda. 
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I I I. m.JI PO DE 'TRABAJO 

El equ1po profesional estaría constituido ¡x>r personal de la planta 

perm:mente de 1 grupo consultor CADE- IDEPE. Eventualrrente ¡:uede ser conveniente 

disponer de la colaboracl6n de un experto extranjero en la rrater1a, lo cual no es 

posible definir por ahora 

El personal específico que se desenpeñaría en el trabajo, sería 

designado en el li'X:l!Tento de real izarse. 

A cargo . de la realización del trabaJo estarTa un Director de Proyecto, 

que tendría a su cargo la dl.recclón, coordinación y supervisión general del 

estudio. 

!V. PLAZO DE REALIZACION 

El plazo de real1zac16n del trabajo se est1.ma en 12 semanas. Al 

respecto, se ha supuesto que todos los antecedentes documentales necesarios al 

conuenzo del estudio estl3n dlsporubles en ese ~ro~rento. 

En el cronograna adjunto se indica el calendario tentativo de act1v1-

dades. 
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CRONOGRAMA 

S E M A N A S 

ACTIVIDADES 
1 2 3 q. 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. Estudio de antecedentes ge-
.nerales sobre seguros de vl-
v1enda. 

2. Estudio de rrercac1o respecto 
a seguros de v1v1enc1a. 

3. Estudio de rrercac1o de vl-
v1enc1as. 

q, Definición de la organ.tza-
c1ón y adnun1strac1ón nece-
sar1a 

5. E'laluaclón económica 

6. Conclusiones y recorren-
ctac1ones. 
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V. <XlS'ro DEL ES'IUDI O 

El costo aproxunado del estudlo descrito en la secc16n II, asc1encte de 

acuerdo a 1 as est 1.1mc 1ones pre 1.11lllnares del tleJ'll)O profes1onal a emplear, a 

$ 4. 320. 000. -

Este monto se distribuye aproximadamente en un 60Z para las actividades 

1 a 3 y 40Z para las act1vidactes 4 a 6. Excluye el costo de la eventual particl­

pacl6n de un especialista extranjero. 

VI. EXPERIENCIA DE LA FIRMA 

CADE ha realizado numerosos estudios de factlbllldad téc~co-econó~cos 

de variados proyectos. 

CADE Consultores conforma con CADE-IDEPE IngenierTa y Desarrollo de 

Proyectos, un grupo de 1ngen1erí a que dispone de un conjunto super1or a 100 

lnge~eros civiles de diferentes espec1alidades y otros profesionales de nivel 

eqt.U val ente, que trabajan en forma permanente para la flima, permitiéndole 

realizar estudios integrados en que est~n presentes d1st1ntas d1sc1pllnas. 

VII. CONS 1 DERACI OHES GENERALES 

La C:.tnara Qu lena de la Construcc16n facl 1"1 tar~ a CADE todos los 

antecedentes que d1spone sobre la mater1a del e$tUd1o. Asuni.srm, debe colaborar 

gestionando aquella ad..lclonal de interés: · 

Por otra parte, para un rrejor desarrollo del trabajo, es converuente 

que la Corru.s16n de Normalizac16n y Cal1dqd designe una contraparte cofl1JI..lesta' por 

dos o tres miembros para que l.nteractue con el consultor en reUJUones de trabajo. 

•l''''t:.RA CHILENA DE 
ON~TRUCCION 

r ru Documentación 

CAMARA CHILENA DE 
LA CONSTRUCCION 

Centro Documentación 



1,. . ... 1}0 Uribnnc Sunday, September 16, 84 
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Buyers, beware! New home 
should have insured warranty 

UACK IN LATI!: J97S, l.ce Uogart moved hl5 fanally 
from New Jersey lo Virginia Ucach, Vu., lo go inlo lbc 
aulomoted lawn service business. · 

'fhe $46,000 conlemporary lhcy boughl lhere w¡u; lheir 
rirsl housc, and nulurally lhey werc unxious lo movc in. 

They were ttO anxious, in ract, lhal lhcy look occupan· 
cy under a rcntul a¡:reemcnl beCorc thc place was 
complclet.l . Thcn thcy rushed ltoc closin¡:, acccplin~ lhc 
builder's promise lo finish lhc housc lo lhcir s¡~ec1hcu · 
tlons . 

t-~ifleen days laler, the builder Cilcd lor bankn1ptcy. 
Ovcrcxtendcd, he was - unhcknowsl to lhc Bo¡;urls­

just as anxious qs lhcy wcrc lo spccd up sclllemenl so 
he could cnet:l hls dcbts. Althou¡;h he was a revutublc 
lmilder who had bccn in business for a numbcr of 
ycars. he didn'l make it. 

The Dogurls werc lefl wilh a house wilh enough 
cosmetic blemishcs lo rival lhc Cace of a tccnager who 
constantly devours chocolate. 

Al.TIIOUGII TIIE place was 5oundly lJullt, the purple 
toilel seat didn'l match the blue commodt! lhe 
fircplace wasn'l connecled to the chimney, doorknohs 
were missing , walls didn't reach all the ·way down lo 
the rloors, thcre was no ceilin¡; insulalion ami doors 
wcre out or plumb. A closet door cven Ccll orf the 
hingcs . 

11111 llll' 1\n~arb \\' l'I'C h11 ·ky Tl oc lf lonllll' w,o!-o 1'11\'l' l'l 'tl 
l•)' llw llullll' Owowr~ W.o rr .o uly l" " l:r;olll , wlo ll' lo 1'• 
l'l'lo ·l, r; olllo¡: 11:. 111111 ólllllll'•·l ~ ·11 ') ' 1111 ~ y1·.or 

Withoul thal protectwn , lhcir unly rccourse wuuhl 
havc bccn litil;alion, wt~ich in lhos cusc wt~uhJ havc 
bccn akin to 511111g a turn1p. lnstcall, lhcy wcrc lhc flr !-o l 
home buyers in tlae country to collect undcr thc IIOW 
¡1ro~ram . 

Smcc then , homebuycrs h11ve filed sorne 2á,OOOclulms 
wilh IIOW, which Jws paid off lo thc tune or more than 
$100 million. 

Tllt-:Jtl.; a•nonAUI.Y an: mony lc~;sont; lo be leurnr.cl 
fru111 thcsc cases. l.ike the But;urls, mony or tllcm 
didn'l takc thc time lo make sure their lmildcrs wcrc 
Cinancially sound . And sume wenl lo settlcrncnl bdorc 
thcir houses wcre Cinished, a definile no-no. 

But thc most important moral oC all is thot no onc 
should purchasc a housc thut isn' t tJaci<ed by an insurcd 
warrauly. 

üLew 
~.tl'llll!8t : .. ~ Sichelman 
~ ... ~.~ 

This is nol to say lhat all huilc..lcrs are failures or lhat 
lhelr workmunship is p<10r lo nuncxistcnl. Thc Cacllhat 
thc ~.000 claims are only éJ small pcrcentage oC the 1.~ 
1nillion hou::;es covcrt:c..l by HOW's 10-year warranty 
allcsts lo lhe fact that mosl builc..lers do a good job. 

But thcrc urc more than 3,000 components 1n the 
uvcrage housc and, lry a:a he may, evcn the bcst 
hulldcr can make a mistake. Moreover, any buildor can 
be cau~hl in a financio! squecz.e, parlicularly durlng 
lhe::;e d1rlicult economic times. 

H the buildcr gocs under, or if he reCuses lo make the 
warranly rcpairs you ele cm neces::;ary, lhe insurance 
carrier backing your policy will pick up the slack ir 
your complaints are justi(iet.J . 

IF \'OliJI \\'AiliL\NT\' 1:. uul in:.urc1l , yuur uuly I'Rlh 
lu !-.ótll!-. (;11'111•11 b lhruu~ll llu ~ l'OIII'l :; ami lhal \ ' iiO IC u 
lu11~ , I'"I"'II~ÍV\' Jlfi•IOCI~ÍIIIIII . 
Tlw :-.~· ol .o)' :-. , ~ 111111' lou ilolt ·r:. :;1111 art~ opt·rotllll~ In llu~ 

luol ~ ~ · . onoll•ll¡ : \: ~ · t'l'ol , prnuuoiiiiJ: llwll' 11\\'n 1111\' }'l:.or 
ll'oll 'l'oolll)' . !\111 lnn lllóoll)' 1.11)'•'1'!-. llunk lhal 11 's t' llnll¡;lo . 
11 . !-o ..... 

linio-:,:. llw w;uTólloly 1!-. h;l\·kctl hy iu:.ura11cc , ll's unly 
; o ~ 1:"'"1 ól!'. llu: loanl1h·r i!-. wtllin¡.: lol' ilhlc lo ¡;u . U he f;11b 
lo r· · ~pn1ul lu yu•u· I'IIIIIJ'Iólinl . pua ' rc up IIH~ 1 : n ~ • · k 
111111- ~.~ yo11 Wóllll lo lun· ;, ltl\\'}'1'1'. 

IIOW's lsu'l thc only insun:d wnrranty program 
orrcrcll by huilders, l•ul 11 is thc oldest and most 
su1:ccssCul. ll'::; uvailahlc in 11:1 perccnt or all mctropoli · 
tan urc:as wíth populatíons ovcr 100,000, which covers 49 
~;tates antl thc Díslrict or Columhia . 

Um.lcr thc plan, bulldcrs warrant their houses for two 
ycars and insure the1r warrantics through IIOW. They 
warranl homcs to be free or dcfccls in workmanship 

and matcrials in the Cirst ycar, and 
rrce froan slruclural dcrccts aud 
dcrecls in mcchan1cal systcms in 
thc rirsl two ycars . 

In thc thlrl.l lhrough thc 10th 
ycars, in::;urance covcrs lhc housc 
a~ainsl majur structural dcCccts 
ovcr und ahovc a $:.!!>0 dctluctiiJle 
pcr occurcncc. 

ln uddilion, IIOW participanla are 
rc<¡uircd lo adhcre lo a prescribed 
level or constnu.:tion performance, 
anc..l are scrccncd IJased on their 
prores::;ional ability, Cinancial ability 
ami cuslomer servicc. 

MOitEO\'EH, ANY homcowncr 
who ruils lo gel satisraction rrom 
his buiklcr on covcrcd ilcms can 
ask for a third -party sclllemcnl of 
thc dispute. Sincc 1!174, more than 
3S,OOO disagreemenls have been re· 
solved in lhis manner . 

OC coursc, IIOW 's prolcctions 
arcn'l Cree . Allhough lhe bUIIder 
buys thc insurancc, he passcs lhe 
cost along lo hil:i b\-lyer as varl or 
the pricc oC lhc house . 

Copyt1{1hl 1984, Un1vcrsal Fcature Syndicate . Aeprinled w1lh pormiSSIOn . All t~ghls reserved . 
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IADVANTAGE 
Program Helps 
Set Us Apart, 
Say Three 
Builders Who 
Use lt 

1 n thc'.: Ja~' ,,f l••ft~ ,¡J . 
\ <'rli,IOI! _- 1:1111h .10J <':IU· 
''''u' ..:on,um.:r,, th.:r,· are 

li:w thin~' '" Jhc h1lm.: buiiJ· 
.:r"' Jr~cn:ll thJt br• n!! "uh 
thcm t h~ IO~IJOI ..: rCdlbdtt ~ <11 

thc 10-~..:ar "'arrant~ tn~ur · 

J Ol"l' pr,,;:ram J\"aiiJblo: ''' 
llu tiJa, t h ro u~ h t h.: Hu m.· 
O" n,·r, \\" .1 rr:mt ~ C "11'. Th.: 
HO\\. t-u liJa·, \\.lrT.Jnt~ J,,. 
ttn::ut,h.:' ~nu J' a butiJ,·r 
_-nmm llt~..J hl 4uJht~ 

Th~:..: are ;¡J,., Ja~' 0f h•~h 
brand-nam~ J\1. ar~n~~~. anJ 
th.: fa.: t that How·~ nJmt: •~ 
.... - ,d.:J~ rc,·,,gn•ud by hom.: 
llu~··r, '' .1 hu;:.: JJ' antJ!!I.' " ' 
th,· hudJ,·r \ 1.trl. .:u n~ ,. \f"."n 
T,,m Ri,· h,·~ 01 Ht'U'llln , ... ~' 
th;.ll 'IUJIC' '''"'''IO:Oif~ ,h,l\\ 
p.:opl.: pr.:1.:r brJnJ-n :tnh· 
pmJu.:t~ b~ J · · " •J,· . ",,k 
m;1r~1n . 

F;,,·c 11 \\"h,·n '•'"'•'••n.: '' 
Jb.>tll hlm.•h· \\h.11 "111 pr••~"> · 

J!ll~ h.: th,· !.tr;:,·-t '"' ,·,fln,·nl 
111 111, lik. !,,. ".1111' 111 l.n' "' 
thJI 11 '""'''lhm;: !!''''' "r.•n~ . 
h1' lludJ,·r '' prq•.lf•·J "' ,l,,n.l 
ll.:hmJ h1' llf••Ju_-1 11 · ' .J J,· . 
)ire .:v.:ry bu -•~ '"''"!! .1~ lh,· 
,,n.: f•'r a r:~n_-~ ma' l'r -u u,·. 

'" '~ "hnlr•'••l lull ,,r ''''~ 
tir,·riJ..:•· 

(JO J \\ .liT:llll~ r,·.dl~ t-.,.• lh.ll 
Pl-"'•·riul••l .J , JJ.: , ""'1' y,., _ 
"Y 1hr.:~ J1ftá.:nt bu•ld.:r- "h,, 
rcpr.::..:nt not,,nl~ J " 1J.: !!•'••· 
grapht.: dt~p.:r~ll'n hut th.: ,·n· 
11rc pn..:~: ,~,·trum . And "'' 
matt.:r "h.:r.: ,,r "h:u th.:' ar•· 
t<uiiJ•n~. ' ' h,•¡n,·r nl'o.: S:'S .O.ll 
,,.~n,·r .-.•nJ,,m•n•um' m~-·" . 

pon ~''" ' · \ ·• . ••r S~:'ll.lllltl 

coun1~ dub ..-u,l<lm~ JO hour 
nünh uf Scank. btt: butld.:r. 
-mall buildcr and butiJ.: r tn· 

b.:tv.ccn a~rc.: that thc HOW 
nuild.:r's \I.'JrTJOIY IS Jn 1m· 
pomnt pan of thc1r marl.:tm~ 
.:flon . 

" 1 bdi.:' ~ '" 11 ab,olutd~ ... 
,;¡~' Fn.:J Koh.:r . prc,,J,·nt ''' 
th ,· Chrl'l•'rhcr C'" · of 
\ ' ••·nna . \ 'a .. Jnd th1~ ~ ,·ar·, 
pr,·,¡J..:nt ot th.: ·""nh,·rn \ •r· 
;:•n•~ BIA Kolx·r huiiJ, .1hou1 
.lOO ht•u'"' ..~nnu:dly . r:tn!=•n~ 

1r11111 l<~w-.:nJ "'""' '' 1n \ '•r· 
,: •n•·· ·, TiJ..:w:ll.-r r,·~ " 'n "' ~ 1 

""""'" ..: u '"'"' "'""'' ' JU't 
••111'''1..: \\'a•.n"'!!""' · J) (' . • md 
hl.' \\IIUIJn 'l ¡..,. \\ llh<IUI lh.: 
110\\ "'.m.nlt~ ''" ,,n ~ llun;: 
h,· J, .._., " lt .' <=41t.tl l~ ' .IIU.I· 
hk '" .di pnú' r:~n~,·lo. · · h,· 

'· ·~' 
J\lhn Pia1.1.1 of ~11 V.:rn''" · 

\\ '·"" . . Jlld Jllhn Art'l1h 11 1 
~r''" .• rd c-.,unt~. rla .. l.:d lh,· 
,.~,n,· "a~ " lt pla~' a trc· 
m.:nJ,,u, pan 10 m~ 1ma~.: ... 
,J~, P1a1.1J . .J buiiJ.:r '" ~~ to 
.tu ,·u'""" houlo.:' p.:r ~··ar m 
1h.: 51 ~5 .UOO·S~~O .liOtl pm·~ 
ran.:.: ncar Pu.:.:t S•1und . " 1 
r.:p;.:,,·nl 1ha1 i t'lu1IJ tlw h..:l-1 
pn>Ju,·t .trnunJ .• mJ if ~~~u '"l 
ihat. lh,·n ~·•u ,h,•uiJ !!'' '' lh,· 
1-.:lot ".trr:•nt~ 

SPfCIAL AOVUTISING SUPPl(M(NT 

Art>•b . .... ho budJ, .~t..•ut IOJ 
hou'.:~ J ~ car m th.:- ~ ! .<6.UllU· 
SIC>i .t).Y' ran~,· 1r. !:'.n •: .•NUI 
l J ll/0.::': ~~~ .. ~ \l ('•1 ·•1 lh..: .),¡ . 

I.Jn11•' <A:.:Jn . ,u~o,.u. 1 ,, 
l'>u il1 m~ .. hoh: bu• n.:,, ''"m ~ 
r.:pui:JI I o~ n ... he ··•" " \1-. 

HO\\' v..¡rr :tnt~ ' ' .• r.,;: : •~ n 

,,, ~~~~ .~.-..: . t-.illl \ 11 '·'~' "' 
m~ t'lu~.::" lh.11 ni~ ,•OII;!.II h•O' 
\\111 1-o.: ,,., "'' lll.llll'f ,, h:ll 

h.1pp.·n, " ' me .• nJ :h.ll · • 
.mr• •n.m: 

Bn1h 1\, "'-'1 . • nd \:b1h ~ .. 
ha, ~ l•• ..!.1 \ o~ n,· ·· ·:h llll\\ 
"'h\.·n 1t \' ·' ' ,:r .. ·.,: .. · .. : ,, 1 " - ..._ 
"~ lhl' -.: .• ::,10.11 '" ·. 1.: :11•11 · ·1 

H••m.: Bu .. J.:r' 10 h,·: ;- lh,· •n· 
Ju,l~ p0!1,C ll"' lt .• nJ . •n lh..: 
pr••..:.:" . •!J' •' <111 :,·J.-r.ti :n­
h.·r\l"Oih\n 1ntn "' ''1\ 'l:u"u,,n 
,IJnJ,¡rJ• !1{ )\\ i:_,, , ,o::w ·' 
l.1n!! " ·'~ -·n,·,· lh,": :•111 "''111 
OUI IJ.:r' 11': .nl. :h,· ~''"'~" •l 
HO\\' ..~nJ ~'"' 11 , _,.,,,. !.• ..,,. 

1' ... n lmpP:'tJnt !\.· ..... · " ' ·:' .~' 

'h"uiJ ""' :r h.: h•r;:.·n,·•: - · •r 
Jn .... npla~ ,·j 

HO\\' · ·m:~d,· ·' ... : ..• ,,.n,,· 
lh,•n .tnJ :1 •1111 .,: •• , .• ·• · · 
l(, ,h,·r . .,.r,,, ' ' ... ·,:.- .• 11.11 
lllllkJ 1h.11 ,, ,m,· l'lllli,kl' t-.·n· 



SPtCIAL AOVUnSING SUPP\lMlNT 

\.'lit fmm tlw rn'!!ram tn,b~ 
...- v,·n thnu¡:h th,·~ .J,u, ·t par· 
,,,·,rato: . --r,, ,,,l.: th..: .Htlllllk 
that ~·•ur n:~mo: trJn'ú'lll.h th,· 
n~..· ... ·J lor a warT'JIIlY. ' " th:ll 
Y''" han· yuur tmn pr•'::r:un . 
·~ .1 11\l~lJ~ .... ... h.: ~~ ••. , .... , _ 

· · y,,u ,· :~ n ,;¡~ th.: •.lln,· 
th1n~~ Jhout wh~ ~ 1111 Jnn ·, 
JOin ~ IIUf 111\.':tl HBA. ,,, tho: 
N AH B. hut th,· f:~.:t ,,f th.: 
m;~tto:r 1~ that Y•'U ..:~J 111 'Ufl· 
pun ~ nur i nJu~t~ anJ it~ .:f­
(,,n hl ['IIIIÍú' 11-.:Jf. 1 Ú•ln ' t 
nwan 111 h.· pn .. ':h.:hiD·:. hut t h:ll ·' 
th.: W;l\ 1 k.:L .-\ "'' ,,, (,,J~­
Ú\11\ -l r,·.dl~ -•rrr:. l.lh.' \1 h.ll 

HO\\' h,,, .J,,n,· "" th,-m .. 
Arhih l't''n" ••td 1h.11 1 H )\\ 

ha~ ju•t :1' 111 :1n~ htidt -m h-·n­
.:rit~ h 1r lh~ hUIId.-r .1, 11 J,~,:~ 

tnr th~..· hnmt: 1\u~.:r. lf n,H 

rred K~r of Vir¡in¡, is one 
of thou~nds of builden 
who swur by the Home 
Owners Wmanty. "lt's equally 
nluable in all pnce ranges." 
ht ~ys. 

mm~ . On,· p.1r11, ul.1rl~ 1111 -
po.•rt.lnt .1J1 .1 111.1~ ,- '' 110\\" ' 
.- r.·.1 rl ~ J.-l ln\'\1 '''"' 'n••·tuul 

•I.IOd.u.J, _ '"""' ''""' h..: ­
J¡,-, ,., "''r~ 1-.•lh " ·''' 

. •JJl)\\ ".111 "'''" -"'' , . J'fll· 
;:r.un 1h.11 ~·nl'ti t • hlni.J,·r• .111d 
hu~ ,.r, .lhl,· . .. lw '· ' ~' " JI 

"""''"'-.]~ .-nnw• '" m,· '' uh 
J prnhkm thJt , , '" ,·r,·ú h~ 
th,· "arr.tnt~ . 1 11\ 11 Hut 1f 

•t'• . '·1~ _ ·''''lllf"-'LIIur,· .-ra,·l . 
1 , .JO ' h'"' th,·m th.tt •t'' "''' 
""'·r,·J JOJ n•>t h1n~ "' "''rl'\ 
.Jhl>ut. th.Jt noth1ni n,·~ú~ 1~1 ' 

~ dono:. ·· 
Th.: HO\\' •l.JOÚ.JfÚ' .11~11 

hdp 1\lth unr.::~"'n.Jhk huy­
,·r~ . . \rt>•h. th,· pr,• , 1ú..:nt ,,,­
\lulll,·nn s.luth.:;,,t In,· . . IÚI.h . 
" Th,·~ ·r,· n.:1..:r '·'"' (,.:J . hut 
J I kJ•I th,• •t.IIIJ.trJ, ;!11 ,. IIW 

,,,m,·th•n:= "' •f.IIIJ h-·lun.J · · 
\n••th,·r '"'' ' " .1~ h,·n.:tll 

, 1 h' .1 h ~ \ r h 1 t- ,,n ú , 11 h..: r 
HO\\' m,·mt-,•r, '' th.: pro· 
~r.un · ' J¡.put.: ,,·u l.:m,·nt pn'· 
, .:Jur.: . "h,,h . 111 JJt,· . h01~ 

Here's HOW 
_:_- The Who, What, When, Where and Why of the 
·:· ~o-~~ Owners Warranty Co~. 

S tarted in 191J by the Nation:ll A~soci:1tion of Homc Buildc:~. 
the Home O..ne~ W;11nnty Corp. has grown into the Jargest 
program of i:s kind in the country. Now an independent, S 12.S 

million company owned by its membe~-but still endorsed whole­
heanedly by NAHB-HOW sWlds bchind more than ::! m.illion 
homes and 12,500of America's most quality conscious builden. 

A$ the true pic.u in the iosured warranty field , HOW al~dy 
h~ proven its st:rc:agth, weathering two major housing ~cessions. 
So you can be c:aWn tbat the pro¡ram will be thc~ when you 
and your customas need it most. Pcrhaps th:n's why HOW has a 
rem;u-bble 8.5 paccnt markct sha.rc . docs not ~qui~ lette~ of 
credit or pe~onal guarantees from its mcmbc~. and h:u no re­
registration fees. 

Nowadays, as* oldest and most compn:hensivc insured war­
ranty program, HOW, with its familiar house-like logo. has by 
far the highest ca.sumer awareness level of 3ny comp:ltly in the 
field. To maintaa iu rock-solid repuution. the comp:ltly conducts 
regular :~nd on-goilg consumer and broker cducation:~l progr01ms. 
both Jocnlly :~nd a. the nation~ level. 

1 1 
. i The HOW wmanty is ¡ Nj« 

p.¡rt of builder John Piuzú 
credibility. That 's why he 
up!Jins the program in his 
brochure !belowl and puts the 
HOW logo on every1hing he 
does. 

. ; ! 

handkJ nHifl' than :'iO.OOO J ll ­

k rl·nu.:• " ' "r•nntn ~1an~ "' 
'"''''' rr.•hkn•' .... ukl l':t,ily 
h.l\l' "''"'" thl'lf "·'~ lllllll'\11111 

1 
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HOW's builder-membe~ also are supported by J networlc ·?( 

120 local HOW councils , state and local home bulldcr associ:ltionJ '· 
and field n:prcsentatives. And the company offcrs its mcmbcn ¡· 
thorough staff tra.ining program and an extensive variety of b~:: 
chu~s. advenisements and other marketing and sales a.ids. ·:~;:r. 

Now with mo~ than 1.5 years of under,~.Titing and actu~ ­
experic:nce undcr its belt, HOW has cn:ated the st:1ndard.s for all · 
othm lo follow . In fact, you could say that "HOW Docs lt Right'.~; 

• Coverage begins with the builder's two-yc:u- limited warranty; 
which spells out sLandards and obligations you prob:1bly aireac:tr: · 
exceed. - :: : :~:: 

In the first year. you warrant the house to be free from dcfccts. 
in workmanship and materials as well as major wuctural defectS · 
and defects in the mechanic:l.l systems, alJ according to HOW) 
:~pproved standards. In the second year, you continue to WatTUit 
:1gainst structural problems and defects in the mechanic:1l syst.enú. · 

During the initialtwo yean. your liability for performance under 
the warranty is insu~d by the affiliated HOW lnsurance Co.;·Í ­

-risk n:tention group operating in 49 sutes and the District -~f.' 
Columbia and with cono-acts with 2.5 of the l:u-gcst national 'and. 
intemational n:insurance companies. - !.~­

In years thn:e through 10, HOW takes over complctely, b:1cki.ng 
your potcnt iaJ liability for the costto repair major structural def~~ 
which might occur in the home during that eight yc:;u- period .. ~:-.­

• Should you and your buyer be un:~ble to rcach agn:ement on 
what constitutes :1 defect, or how a problem should be rcctifitd, 
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h~d 11 not ~en fur HOW ·, 
neutral th inJ ·pany '.:llkrnc nt 
mtchamsm. 

" Ot, putc' th;Jt •ll hcr\\ 1\~' 
c~n · r be= re,olv.:J r,·mf 111 "'1rl.. 
out ver)' wcfl" unJc:r How·, 

• u¡xJ 11c:d , Y'lc:m. .ll'l"llrJ 1 n!! 
1 to Arb1b. " R ... rhc:rth.Jn !!U tnlo 

coun . the ~y,rcm t>nn!!' 1hc 
combarant~ lo!!clh,·r 4'"'· 1..1~ 
and resolvc) th~·1r Ú1t'r.· rcn.:.·~ 
~pidly . ·· 

Piazza jo1ned HOW .1bout 
eight years a~11 .1nJ hl' pul\ rh,· 
HOW ln~o nn c:vc:ryl hlll~ he: 
does. evcn rf il l'lllllC~ 11ut 11f 
his Ccn1ury 11 rc:~ l c:'talc uf · 
fice . " Ir'~ an a:-.,,·t. .. 'aY' thc 
prc ~i d e nt uf fl1 .111 :1 
Con~lrucuon . 

Arbtb. whu Jbo u~c~ lh.: 
HOW logo 1n .1!1 h1~ .1\h JnJ 
cxpla1ns 1hc: prn~rJm 1n h1' 
brochurcs. ~pon~uf) .1 HO\\' 
v.eckcnd :.~boul twt,·c J yc:ar 111 

promole 1he f:.~ct that h,· uff.:r~ 

the warr:lnty . Dunng 1hc: two­
day cvcnt. HOW rcpr••,cni:J · 
fi\CS h:JnU IIUI T-,hin' . h::hl · 
.:r~ . bJIJIIIIO\ , ley ,·h;lln' .IOÚ 

Olhcr lraÚIIIIIOJJ !!lh':J\\,J~ ' · 
~11 whilc: C:\plamtn:= lh,· tx·n· 
(fi ts of rhc warr;~nt~ 111 ~lh:n­
tial bura, . " 11 '~ a J,·tlnllc: 
sell ing rool. .. he ,;¡~' · " üur 
direct .:nmpct thn n~ht , I(TC"' 

lhe \lrcct c.Jo,·~n '1 ,,ff·cr 1hc 

. .. .J: . ... ... . .. . ._ .... 
. •"" .. . ....... 

' 
:·HOW provides a neutral, third-patty procedure 10 determine re­
. $ponsibility for repa.in on wamuned items. 0Hr the yem. this 
:_~spute senlement proccss has handled more tha.n 50,000 disputes 
lD 'this manner, saving both bwlders and their customers costly 

:ÜÍd túne-consuming cowt banles, not ro mectioo unv.-lllted, un-
• · Décessary and often unwarranted publicity. 

1 

,··. : ~ To be accepted in10 the program, builders an: screened on 
! their record o( customer service, technical ability llld financi~l 
'SI.Lbility. This not only bdps protect homc buyers from incompetent 
. eruode.rcapit.aJized builders, it aJso proteclS the program from bc= ing 
úndennined from with.in by Builders who doc 't me.asurc up to your 

... Jtanduds . 
·~•:HOW builders are automaticaJly eligiblc for special govem­
. inCot programs. The VA, for example, wai,·es its first and intcr­
Úlediate inspections for HOW builders, as does the FHA and FmHA 

"in some instances . In addition, houses constructed by HOW build­
~pj may be eligible for bi¡her ratio FHA mongages. 
~~AJ.so. many conventioDallenders prefer to de al .,..;th HOW mem­
ben bccause they rela.te die prognm to integrity, a firm commit· uar to quality and cocsamer satisfaction. 
;;: ~ The HOW wa.rTa.nty is completely transferable ro a subsequcnc 
~. a strong sellio¡ point ro buyers coocerncd about resale 
:va~ues. 
.:: 1 Rates are based on risk, and enrollmcnt fees an: dctenninc:d 
· by é:.onditions in your martct :~nd HOW's cl:~im e~perience in your 

área. Over time, howev~. rateS will reOect primarily your own 
• . . · .. 

.... .. . . .... ..... . 
... .. .. . ••• '•1 •• ' • • : ........... 

, . .,. .. ..... . .. 

Prn«f'f1 
\'now lm~nw-nh 
Uou ~ ~ laint e n•I"W'P 
Tipa 

HOW m¡rhtinc and sales aids 

cla.ims records. Of coursc, buildcn v.-ith the Jowcst his1o0· of cl:1ims 
rece ivc thc best rates, including autom:nic reductions. 

1 HOW provides cxtnordinary rrw-Xeting support. including . 
the HOW Jogo to place in ads. interior and exterior s1gn~ge, bro- · 
chures, sales prescnt.ations and more. All this is free of charge to 
thc builder. 

There :l!e other import.ant benc:fits of becoming a HOW builder . 
too many ro ment ion hcrc. For funhcr inforrn:11ion. con1act your 
swe or local HBA or HOW Council, or HOW's n~rional office 
in Washington. Writc HOW. ~000 L SI. NW, Washington, DC 
20036. or call 1-800-225-5469. • 

4 .. . 



SPtOAL AOVUnSING SUPPlEMENT 

"HOW Weekends• ~~ 1 suple 
of South noridl'slohn Ari>ib's 
~eting effort. And HOW 
p¡ys off, he s.¡ys. More than 1 

few lxsyers we~ 50id on the 
pf-ogram. 

-Somerlmes your 
grearesr comperlrlon 

~ 
.. . . - . ... . . . 

'A'OlrTJnty. Jnd w~ ri kc 10 play 
that up . ·· 

Piazz;¡ likewi~ thinks th:ll 
the buildcrs in his m;~rket who 
don ' t pro vid~ thc iiOW w·ar­
r:~nty are: missing die boJ t. but 
he"s not complaiaing. HOW 
"~ivcs me a compwtivc edge 
and hclps me get lhe bulk oi 
thc work in m y ara.·· he says . 

"Builders who!i:iy thc war­
r:~nty is 100 expe!Bi.-vc. or th:Jt 
il's a 1aci1 indiotion thal 
som<lhing will go,..·rong with 
1h< house. or 1h:a lhcir own 
warr:!Jll)' is enouglulon '1 know 
how 10 market lkms~h-~s; 

th<y're just pokiJl! along . .. 

S-4 

PiJZZJ u~cs thc lad of com· 
pc111ion 10 his advanta~c . " 1 
use J rcJder boJrd that 'ay~. 
·c.m your bu dckr niiÚ ~ uu ~ 
JQ - ~car WJrTanty 1 J,·an .. JnJ 
1 gct a ),Hof J<.'llllO ult' thJt. " 

he 'J''' · 
" 1; m not Jfra1d uf a 'A ar-

ranty . As far JS l'rn <.'On· 
cerned. m y cu~tomcr' Jc~..:r.·c 

p¡:acc ·nf·mlnd . TII<.'~ n,·..:d to 
know that 1f \lllllcthmg hap­
pen~. if 1 die or ¡!OllUI ufbu~l· 
ness. lhcy · r~ prolc<.'ted . 
Buildcrs who ~ay thetr ow n 
warranly is cm1ugh are <.'Op· 
ping out. Thcy don ' l .:are. 
lhcy're just try1ng to unload 
1hcir housc~ ~ fa..,t J.S thcy can . 
Wc take ..-are of our clicnls. 
Eighty perrcnt of m y bu~mc~s 
is rdcrral. ~o we t:.tkc ~:are of 
our pcoplc . ·· 

Th:11 HOW is 100 c.r.pcn~ivc 
is anotha c~~.· us~ thc~c bulld· 
ers think 1s a cop out. " h's 
jusi pan of the co~t oi d01 ng 
business ... Arbib says . " 1 
count the warranty just the 
same J.S 1 do sucks and brick~ . · · 

Kob<!r tú ls the same way . 
.. A iol or' things JtC ~.r.pcn· 

si ve. butto use that as a reason 
for nol offenng the HOW wu­
ranty is awtülly shon-sighted. ·· 

' he says . " lf you 're a respon· 
sibk :~nJ c.juality t-ulld<.:r . you 
J U~t a~.·c~pt tl :~nJ <.TJnk 11 into 
your ..- o~ t. Th~ 'al u e of the 
warr:~nt~ ma~ not ~tand out tn 

;~nd of it~df ;¡~ 1.>ne of your hot 
buttons. but 11 1s an 1mponant 
pan of the ove rJJI package . lt 
tells my bu~er> l'm lool.:tng 
out for the tr tntcre~ts . not JUSI 

my own . 
Thc bottom line. of cour>e . 

ts th:~t HO\\' sells houscs . lt 
lcts buyas lnow that thetr tn· 
tcrc~ts ar~ onc anJ thc samc 
with thc bu il d~r's . 

Kober calls the w arr:mty 
" more of a doser than any· 
thing else . You don 't le:~d on 
il. but it Jdds to your over.lll 
presentatton and distinguishcs 
you as a quality builder ." Ar· 
bib c.lrt't po1ntto anybody v•ho 
ever bought 3 housc solely be· 
.::1use of HOW . Few builders 
can. " But on more than a few 
occasions . .. he says. "the fxt 
1h:11 we includcd th~ HOW 
warranty convtnccd peoplc 
who w~re on the fen..-e 10 !!O 

with us." • 
CICle ro. 74 on ~cOto 
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INTRODUCTION 

For many yeara, the Home Owners Warranty (HOW) program has offered home 

owners protectioa against defects in home constructioa. In the first two 

years after the home is enrolled in the HOW program, the home is protected 

against construction defects, defective systems and major atructural 

defects by the builder; or by HOW if the builder ia unable to make repairs. 

In the years 3-10, oaly major structural defects are covered by insurance. 

Since March 1, 1983, the insurer has been the HOW Insurance Company, HOWIC, 

on all enrollm~nts issued.on that date and after. 

This information booklet is prepared to assist engineers who are 

employed by HOWIC in responding to claims which come under the major struc-

tural defect provisions of the warranty/insurance documenta. It explaina 

what HOWIC requires from the engineer or engineering firm in making the 

investigations and reporting the findings and, when applicable, how repaira 

are to be effected. This booklet also describes the linea of communication 

and the various procedures that help meet HOWIC requh·ements and, 

hopefully, the needs of the engineers. as ~o~ell. 

The primary objective of HOWIC's system of engineering assistance is to 

provide professional expertise in the identification of major structural 

defects anci, 1f found, a profess!onal engineering design of repairs. !his 

service belps meet HOWIC obligations to the bome owner in a way that 

insures that the home meets the standards set forth in the certificate of 

insurance. Excellence in service often dependa on good communication among 

all persons involved in servic1ng the claim. Wi th these objectives and 

values in illind, t·he problema that arise out of aiisunderstandings lo the 

scope and· nature of the work will be at a minimum. 
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A. 

B. 

c. 

D. 

E. 

f. 

G. 

H. 

Thte B.ag !HOW 3b81 
Bright blue and wh ite plastJc with snap dose hanc11e 
ooOOOO OO OoOOoOoo oo ooo ••• ••ooooOOoo OO OOo OOOOOOOO OO OOOOOoO ooo ooo oo $.20 
HOW T-Shlrt IHOW 3661 
Blue shirt with white lenering. f'ront dlsplays small 
HOW lego with "Home Owners Warranty" undemeath. 
A larger HOW logo is on the badto Available in smallo 
medium. large and extra-large slzes . 0 ...... ... . .. .. . $4o50 
Baseball Cap IHOW 3671 
Blue and white. One size fits a JI O o . .. o o ... o ...... o o . . o o $3.00 

HOW Ught.er lHOW 3631 
Sic lighterso White and blue HOW lo¡o ...... ... .. .... .. $.90 

Press-A-LJthtiHOW 5731 
A pocket Oashlight equipped wtth a key chaino Blue 
with white HOW logo . o .. . .. .. ... o .. .. ... .. . .. o .. . . oo .. .. .. $.90 

S\l.·eater 1HOW 7241 
Oarit blue V-ned. pullover with a small white HOW logo. 
o'.vailable in small. medium, Jarge, exua-large and extra-
extra large s1zed .. ........ . ....... .. ....... .. .... .... .. 0$20.00 

Welcome MatiHOW 7261 
Deep brown carpeting with a tan HOW Jogo ....... SIOoOO 

P!astlc Brochure Holder lHOW 6521 
Clear plastic holder with blue HOW logo on front 
Doesn't hide the brochure ins1de .......... .. .......... SI.OO 

l. HI-U¡hter Pea IHOW 3851 o 

Blad felt-Up marlter on one endo yellow hlghllghter on o 
the other .. ........ . ........ ... .... . . . .... . ..........• .. .. .. .. $.60 

J. T.¡ pe Meas1ner IHOW 3721 
Blue house-shaped tape me.asurer with HOW loeo on 
front ... .. ........ ... ... .. ......... . . .. .... .. . .. ... ... .. ..... . $1.65 

K. Presldeccul Key CNin (HOW 3591 
Brass-plated key chaln with navy blue HOW logo on· 
front ... ...... . . .............. .......... . . .. ..... .. ... .. ..... S3o50 

NOTSHOWN 

L Polo Shlrt (HOW 7361 
Navy blue with whlte HOW loeo on the left-ha nd 
slde and the wording "Home Owners Warranty" 
embroidered on the ri¡ht sleeve. Available in small. 
medlum, lar¡e. extra-lar¡e and exua-extra-large 
slzes. o ............. .. .... .... . .. . .. .. o ... .. o .... o o ... o ..... .SI5o00 

M HOW l. D. Stlcker IHOW 381 l 
For HOW home ownerso Has space to list fmportant 
lnformation reprdln¡ their HOW pollcy. Jncluding pollcy 
number and expiraUon ~te. To be mounted on the fuse 
or breaker switch balL .. .. ..... ..... o .. ...... . .. o. No ~r¡e 

N. Cardboud Brodlure Holder IHOW 6511 
ooo ... o ........ .. ........ .. . o .. o ... o. oo .... o .. .... o.oo ooNoChar¡e 

Acc~ssori~s 
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A. 9" X 1r Sl¡n IHOW 3831 
Corruplast sien designed for both lndoor and outdoor 
use. Blue w1th white HOW logo. Headline: ''Ask about 
10-Year Protection on this Home·· .. . ...... ... .. . No~r¡e 

B. 18. x 24" Sl¡n 1 HOW 3741 
Corruplast sign for both indoor and outdoor use. Blue 
and white HOW loeo with the phrase: "Ask about the 
Bu ilder s IO·Year Protection on this Home" ... No Char¡e 

C. lot Slgn tHOW 579·AI 
18" x 24" sign. Space for building pennit In upper right 
cerner. Boctom fea tu res white HOW logo and the 
headline: " 10-Year Builde(s Protection Plan" . No Charge 

D. lot Slgn tHOW 579·61 
Same as 579-A. except d lfferent headllne: "Ouallty 
Backed by lnsurance:· For use by both builders and 
remodelers . .... .. . . ... . . . ..... . . ... .. . ... .. ... .. .. . NoChar¡e 

E. Wlndow Slgn IHOW 3761 
18" x 20" self-adhesfve sfgn featurfng the HOW logo 
.. .. .. .. .......... ... . ........... .. . ... ... . .. . . ..... ... . NoChar¡e 

F. Wlndow Slgn IHOW 3751 
9" x 12" self·adhesive sign featuring the HOW logo 
.. .... ........ .. ... ... ..... . . ...... . ... ...... .. ..... .... NoChar¡e 

C. HOW OecallHOW 841 
t-vt x 811" blue vinyl decal with whlt.e HOW logo 
only .... . ... ..... ...................... . .. .... .. .. .. .. . NoChar¡e 

H. How De<:al IHOW 831 
211" x 3Yt blue vfnyl deul with whlle HOW logo 
only . ... ....... .... . . .. . ................. ... .......... . NoChilr¡e 

l. Realtor Strip Sl¡n tHOW 3821 
24" x 6• corruplast sfgn desi¡¡ned to hang below a 
Realto(s " For Sale" sign ... .... ........... .... .... No Ch.lr¡e 

J. Ma¡netfc Vehlde Sl¡n (HOW 7291 
18" x 15" blue HOW lo¡o at the base line with p lenry o( 

room at the top for builde(s message. Camera-ready 
art work must be provided : ... . ... . .. . .... .......... ... $2t 00 

K. Vard Slgn IHOW 7301 
Corruplast&ign, 18• x 22". Blue HOW lnfonnation 
at the base llne wlth plenty of room for corporate 
identificatlon at the top. Camera-ready art work must 
be provided . 
forone . .. .... . .. ... ... .... ...... . .. ... ....... .. ... .. . .. .. $25.50 
for a palr .. .. ... . .. . . . ... .. . . . .......... ... . ...... .. . .. . ... $40.00 

NOTSHOWN 

L BIUboard IHOW 6221 
Oeep blue with white HOW logo and the saying: "New 
Home Shopping? Demand the HOW Warranty" 
.... . . . .. ...... .. .. . . .... : . .. . . ..... .. . . ..... .. ... . . . .. . No Ch.lrge 

Signage 
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Tlle Home Buyer's Cuide 10 HOW IHOW 1481 
E.xplains the key benefits ollhe HOW Program to 
potential home owners. This 1s the most widely used 
point-ol-sale brochure ............................ No Char¡e 

B. Protect Your lnvestment: Home Malntenance Tlps 
IHOW5S5l 
A guide ro maintaining the inside and outside ora 
heme. Designed for new heme owners ........ No Charge 

C. EDS- What You Should Know IHOW 5411 
This brochure explains HOW"s E.xpedited Dispute 
Senlement process to consumers .............. No Charge 

D. Quallty Remodellng Backed by More Than a 
Handshake tHOW 5711 
Designed ror use by HOW Remodelers when marketing 
to poten tia! customers ............................ No Charge 

E. HOWs Cuide for Consumers: RemodeUng Wlthout 
Worry 1 HOW 5801 
Designed for heme owners contemplating remodelln¡ 
theirhome ........................................... NoChar¡e 

NOTSHOWN 

F. üplaln HOW. SeO a HOW Home IHOW 1471 
Two-sided card which outlines the key benefits or the 
HOW Program to potential customers ......... No Charge 

G. Seven CompeU!ng Reasons IHOW 1501 
This brochure spells out seven reasons why a potential 
home owner should insist on a heme built by a HOW 
Builder ....... ~ ....................................... No Char¡e 

H. Only One IHOW 5941 
Designed rorcurrent members as well as potentlal 
customers. Outllnes the benefits or the HOW Program 
when compared to !he competition ............ No Charge 

Brochures 
1 



· ~ ' .... . 

e 

A 
The llome llunr'11 
Cuide lo 111 )\\' 

l'roiN"t 
\'nur lm·~lrTI('nh 
llome ~ta.inttnafl("f' 
Ti(J!I 

EXPEDITED 
DISPUTE 
SEmEMENT 

Whclt yo u 
shou ld know 

-.-.. -... ............... _ t._ •• _...,.,_ 

Qualit~· Remodelin! 
8acked b,· ~tore 
ThAn 11 1 l~nrf~h11lce 

• 

CAMARA CHILEN DE 
LA CONSTRUCCI N 

Centro Documen ión 

110\\ "1i f ;uiclt• 
Fur Cnn~umt·r.-: 
llc·m"" lrlint 
\\i1lu"" \\o~· 

... "" \ 

f• 

; -· ; -_ 
:;¡. 
:< -
• J 

J': 
._, · . . 
..._·. 1 

- ~ - .. 
~ · , 

.... . -



t . ' · ·-' ., • 

Consume~ ldentlfy the Home Owners Wamanty lo¡o wlth 
quaUty bullde~ . Use thls to your ad\41nt.l¡e. Display the 
HOW logo promlnentJy In all your advertlsln¡ and on your 
business lerterhead. 

A. HOW 50A 
.-?tandard lego sheet: different sizes of the HOW lego. 
F'For use m newspape~. magazmes. etc .... . .... No Char¡e 

We have produced lhese ad sllcks for use In consumer and 
trade publicallons. Also. lf you wlsh lo develop olhe~. 
submlt them to HOW Corporatlon for legal revlew prior lo 
publlcatlon . o 

Con su merAd Slkks 
B. HOWbOI 

"Before Yeu Bu y a New Heme. lnsist en the Preper 
Foundatien" 
size - av.~ X 11 y; o ................ .. 00 .... 00 .. 00 .. o No Charge 

C. HOW ó05 
"You May Take Five Menths te Find the Right Heme. 
Take Five Minutes te Learn HOW" 
~·l~ - ~~ ~ .-' IO ~í~ . .. . oo ....... ..... .... .... .. ..... . NoCharge 

O. HOWb06 
"Sine e Yeu Can 't See These in Yeur New Heme, lnsist on 
St:~in~ This:" 
size- qy.~ X rr o o o. o o o . o o o o. o o o o o o o o o o o o o . o o • • o o o o o No Charge 

E. HOW b09 
"The Real Beaury ef a HOW Heme is What You Don't 
Se e:· 
size- 9Y." x 11 Y." o .... ...... 0000 ................... No Char¡e 

F. HOW bl7 
"lf A $29095 Blender Comes With A Warranty. Shouldn 't 
Your $79.000 House Come With One Too?" 
size - 8Yí" x W .. o 00 ...... .... o .. o .. 00 00 ........ .. . No Char¡e 

C. HOW bl8 
"lf You Wouldn 't Buy This Witheut A Warranty, Then Why 
WouiJ Yeu Buy Th is Witheut One?" 
size- 8Yt x W .. .. .. .. o .. .... . ...... o ............. No Char¡e 

H. HOW bl9 
"JI You Expect A \\'arranry When Yeu Buy This. Shouldn 't 
You Demand One When You Bu y This?" 
size - IWt x 11" .. o 00 o .. o 00 00 00 .. o .. .. 00 o ........... No Cha rge 

l. HOWC>21 
" E-.·er Try to Return a New Heme?" 
size- óY~ .. x T o ........ .... .. .... .. .. ......... .. .. . No Char¡e 

nade Ad Slkks 

J. HOW bl5 
'The One Part Of A New Heme ."-d Yeu Can't Afford To 
Leave Off:' 
size - T x JO" 00 ..... ...... ...... .... .. 00 .. o .. 00 00 00 No Char¡e 

K. HOW625 
"While liabiliry insurance cests are geing sky high, it's 
good lO know that our rates are dewn te earth:' 
size- 8'1/ x W .. .. .... .... .. o .. o ........ 00 .. .... .. No Char¡e 

L H0Wó44 
"New there are 1.5 millien reasons why you should be a 
HOW Builder." 
size - ~S'I:" x 11" ...... o o ........ o o o ....... . . . . .... o . No Charge 

M. HOWb45 
"How import.lnt is an insured warranty on the homes 
you build?" 
size- 8V/ x u- .. .. .. .. .. .. .. 00 ................ . ... No Char¡e 

Fracdonal Ad SUcks (NOT SHOWN) 

A. HOW63S 
Same as the consumer ad HOW 606 
size- r X 9Y: ..... ... .. .. .. . .. .... ..... ........... No Ch.ar¡e 

B. H0Wb37 
Same as the consumer ad HOW 605 
slze- 6~· X o·· ........ .. ................ 00 ...... o No Ch.ar¡e 

c. HOW ó38 . 
Same as the consumer ad HOW 601 
size- 61-S• x 4 v.· .. .... ............ .... .. ...... ..... No Ch.ar¡e 

D. HOW639 .. 
Same as the consumer ad HOW 609 
size- "1' x 9y.• ... . .. .. .. .. . .. . . .. . . ..... ... ... ..... No Ch.a r¡e 

E. HOW640 ' 
Same as the consumer ad HOW 62J 
size- "1' x 9y.• . ...... .. .... .... ... ... .. .. . ...... ... No Ch.ar¡e 

F. HOW642 
Same as the consumer ad HOW 62J 
size- 61-S• x 4y.• .. . .. .... .. ... .. .. . . .. .... ... .. .... No Ch.ar¡e 

C. HOW643 
Consumer ad, 'When Y<>u 're about to make t.he biggest o i 
purchase of your life, you'd better know HOW" 1 

size-4Y4 x 4Y.- ... ... ... . .. . .... ... .... .... .. ... .. NoCh.ar¡e 

H. HOW636 
Same as the trade ad HOW 615 
size- "1' x 9y.• .. .. .. .... ...... . ... .. . .. .. ... ....... No Ch.ar¡e 

l. HOW641 -
Trade ad, ~eonsider Thls_.Which Ten· Year Warranty 
lnsurance Program.: 
size- 4v.• x 6~· o ... .. . ..... ... .. ... .......... .. ... No Ch.ar¡e 

Documents 

OO. How576 

M. o HOW 146 
'The HOW Program 
St.lnds Behind The 
Biggest Promise You 
Make._'Quality!"' 
... .. ....... No Char¡e 

NOTSHOWN 

BB. HOW 500lll(s) 
Specimen 
lnsurance:Warranry 
Oocuments 
.... .. ...... NoChar¡e 

CC. HOW 506 
Builder Agreement 
... .. ....... NoChar¡e 

The IO·Year Warranty/lnsurance PrQiram for Multl· 
Family Builders .. .. .. .. .. .. . ... .. .... . . ...... . .. . o No Char¡e 

EE. HOW 706(s) 
Specimen- Umited Warranty and Approved 
Standards for Muiti-Family Proeram 
.. ........ ...... ... ...... .... .... . . .. . . ........ . ... ... NoChar¡e 

FF. HOW 800(s) 1 

SpeciÍnen- Umited Warranty Certificare of lnsurance 
for Remodeler Pfoeram .. .... .... . ... ·~ .. ....... No Char¡e 

GG. HOWICII ......... . . . ........ . . .... . ... . .. . .. : •.... NoChar¡e 

HH. Bullders Enrollment Cuide (HOW 5981 
Provides a step-by-step explanation of the enrollment 
procedures for builders and remodelers . . . . No Char¡e 
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