Franchise History

Die Snap-on Tools-Story
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Eine Firmengeschichte voller Ideen und unternehmerischer Tugenden

Snap on, auf deutsch einschnappen, einras-
ten, beschreibt bereits die Grundidee der
Firmengriinder. Handwerker, Monteure, ja
sogar Heimwerker wissen heute was eine
Nuss, eine Ratsche, was Bits sind. Anfang
des 20. Jahrhunderts gab es in der Industrie
weltweit weder Steckniisse, noch Ratschen
und Steckbits. Hier beginnt die Geschichte
von Snap-on Tools.

Die Idee:
Five do the work of fifty

In einer kleinen Firma in Milwaukee, die
unter anderem auch Schraubenschlissel
herstellte, wurde der junge, 25jihrige Joe
Johnson beauftragt, die Leitung der Pro-
duktion von Schraubenschliisseln zu iiber-
nehmen. Dies war im Jahre 1919. Joe war
zu diesem Zeitpunkt ein ziemlicher Laie,
zumindest was die Produktion von Schrau-
benschliisseln anging. Unbelastet von dem
Wissen um die herkémmlichen Produk-
tionsabliufe und dem ,So haben wir das
immer gemacht!“ leuchtete es ihm nicht
ein, dass man die zehn gebriuchlichsten
Schliisselgrofien in je fiinf Griffvarianten
produzierte. Warum sollte man fiir zehn
Schliissel 50 Werkzeuge produzieren? Wa-
rum mussten die Schlissel mit den Grif-
fen eine fest verschmiedete Einheit bilden?
Wire es nicht moglich, dass man Schliissel
und Griffe trennte? Kénnte man Schliissel
und Griffe nicht so herstellen, dass man
beide durch Aufschrauben oder Aufstecken
verbinden konnte? Damit war die Snap-on-
Idee geboren.

Die Verwirklichung:
Snap-on Wrench Company

Joe war ein sehr loyaler Mitarbeiter. Er ging
zum Firmenleiter und eroffnete ihm seine
Ideen und Vorstellungen. Wie so oftin der
Wirtschaftsgeschichte vieler Unternehmen
verkannte die Leitung das Potenzial seiner
Vorschlige und lehnte sie ab. Heute wissen
grofie Firmen wie auch Snap-on Tools von
dieser Gefahr. Sie ermuntern ihre Mitar-
beiter, kreative Vorschlige einzubringen
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und unterhalten grofie Forschungs- und
Entwicklungsabteilungen. Doch Joe
Johnson hatte Glick. Es gab einen Kolle-
gen, William A. Seidemann, der von Joe's
Idee angetan war. In miihseliger Hand-
arbeit erstellten sie einen ersten Zehner-
satz aufsteckbarer Schliissel und fiinf ver-
schiedene Griffe dazu. Sie fertigten noch
einige Prototypen und gaben diese Rei-
fenverkiufern mit, die in ganz Wisconsin
Autowerkstitten mit Reifen belieferten.
Diese zeigten die Muster ihren Kunden.
Es dauerte nicht lange, und schon waren
500 Bestellungen eingegangen. Bald war
es unmoglich, die Bestellungen in Feiera-
bendarbeit zu schaffen. Sie griindeten eine
eigene Firma unter dem Namen Snap-on
Wrench Company, mieteten in Milwaukee
ein Gebiude und begannen mit der Pro-
duktion. Auch einige Geldgeber liefien sich
finden, die dafiir Firmenanteile erhielten.
Dies war im Jahr 1920.

Die Zeit fur eine Firmengriindung war
giinstig. Der erste Weltkrieg war vorbei,
und der grofie Henry Ford schrieb mit
der Produktion des T-Modells, der ,,Tin-
Lizzie“ (=Blechliesel), Automobil- und
Wirtschaftsgeschichte. Diese Tin-Lizzie
war das erste, preiswerte Massenprodukt

in der Automobilgeschichte, wenn man so
will, der erste amerikanische Volkswagen.
Bis 1927 produzierte Ford mehr als 15 Mil-
lionen Stiick davon. Dieses Auto war zwar
robust, aber die schlechten Strafien (dirt
roads) und Feldwege in den Farmergebie-
ten des Mittelwestens jener Zeit machten
auch dieses Auto hiufiger reparaturbe-
diirftig. Uberall im Land er6ffneten Auto-
mobilwerkstitten, potenzielle Kunden der
jungen Snap-on Wrench Company. Gute
und auch spezielle Werkzeuge wurden ge-
braucht.

Der Vertriebh: Motor Tool
Specialty Company

Joe Johnson und Bill Seidemann waren vor
allem kreative Techniker und Entwickler.
Von Geschiftsfithrung, Marketing und
Vertrieb hatten sie wenig Ahnung. Doch
bei der Suche nach geeigneten Partnern
hatten sie Gliick. Sie fanden Stanton Palmer
und Newton E. Tarble, die an den Erfolg
der jungen Company und ihrer Produkte
glaubten. Beide waren Industrievertreter,
die einen grofien Kundenkreis bereisten.
Sie nahmen die neuen Werkzeuge zu ih-
ren Kunden mit, um sie vorzufiihren und
zu verkaufen. Diese Vertriebsmethode war



so erfolgreich, dass die beiden 1920 eine
eigene Vertriebsgesellschaft griindeten,
die Motor Tool Specialty Company, die
ausschlieflich und als alleinige Vertriebs-
gesellschaft fiir Snap-on Wrench Company
fungierte.

Die Fusion:
Snap-on Tools Corporation

Johnson und Seidemann konnten sich nun
voll und ganz der Entwicklung und Pro-
duktion neuartiger Werkzeuge widmen.
Verkauf und Marketing wurden ihnen von
Palmer und Tarble abgenommen. Diese
beiden waren clevere Geschiftsleute, und
sie merkten am Geschiftsverlauf, dass sie
mit einer zukunftstrichtigen Firma liiert
waren. Sie kauften daher den stillen Teil-
habern ihre Anteile an Snap-on Wrench
ab und wurden dadurch zusammen mit
Johnson und Seidemann die alleinigen
Anteilseigner, die sich nun gemeinsam
aktiv um die Entwicklung der jungen
Firma kiimmerten. Stanton Palmer wur-
de der erste Prisident. Durch die rasante
Entwicklung der darauf folgenden Jah-
re war es logisch, die beiden Firmen zu
fusionieren. Snap-on Wrench Company
und Motor Tool Specialty Company fusi-
onierten unter dem Namen Snap-on Tools
Corporation.
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Der Aufstieg: Wegmarken
eines kreativen Unternehmens

1920 | Griindung des Unternehmens un-
ter dem Namen ,,Snap-on Wrench
Company*.

1922 | Er6ffnung von 12 weiteren Ver-
kaufsbiiros.

1923 | Erster Katalog mitfast 50 Produkten,
darunter ein spezieller Steckschliis-
selsatz fiir das T-Modell von Ford.
Neue ,Blue Point“-Produktlinie
mit Maulschliisseln, Stemmeisen
und Stanzwerkzeugen.

1925 | 17 Filialen mit 165 Vertretern.

1929 | Verlagerung des Firmensitzes nach
Kenosha, Wisconsin, als nun im
Markt etabliertes Unternehmen
mit 26 Verkaufsstellen und 300
Vertretern.

1930 | Fusion zur Snap-on Tools Corpo-
ration.

1940 | Umsatzverdoppelung mit 556 Ver-
tretern. Logistische Losung: Die
Lieferwagen der Vertreter wurden
zu Lagern auf Ridern. Direktver-
kauf beim Kundenbesuch.

1945 | Das System hatte sich bei allen Ver-
tretern durchgesetzt. Vorstufe zu
heutigem Franchising-System von
Snap-on?

1956 | Aufkauf der Autoanalysegerite-
Firma Josef Weidenhoff mit allen
Patenten. Seither ist Snap-on das
fithrende Unternehmen fiir Fahr-
zeuganalyse in den USA.

1962 | Einstieg von Snap-on in den Be-
reich Werkzeuge fiir die Luftfahrt.
Entwicklung des Flankenantriebs
bei Schraubenschliisseln. Auswei-
tung des Angebots bis heute auf
iiber 14000 Produkte, daneben
Spezialprodukte fiir Luft- und
Raumfahrt.

1978 | Borsengang (New York Stock Ex-
change)

1983 | In der Liste der 500 grofiten Unter-
nehmen der USA (Fortune 500).

2008 | Der Stand in Stichworten:

Global Player mit rund 14000 Mit-
arbeitern weltweit. 6500 selbststin-
dige Snap-on-Hindler weltweitim
Vorort-Service beim Kunden, da-
von 50 in Deutschland. Produktpa-
lette mit tiber 14.000 Einzelposten.
Umsatz 2007 - 2,8 Milliarden
Dollar. Ungebrochene Innovati-
onskraft mit zur Zeit um die 1100
aktiven Patenten. Entwicklungen
im High-Tech-Bereich auf den Ge-
bieten Computervernetzung zwi-
schen Hindlern und Kunden und
im Ferndiagnosebereich. Komplet-
te Systemlosungen im Werkstatt-
bereich.

Erfolgsrezept:
Prinzipien und Tugenden
Schon dieser stichwortartige Uberblick

lisst erahnen, welch ungebrochene Innova-
tionskraft sich diese Firma aus ihren Griin-
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dertagen vor 84 Jahren bis heute bewahrt
hat, und das in einem Produktionsbereich,
der gewiss nicht einfach ist. Andere kon-
nen auch gute Werkzeuge herstellen. Wer
wiisste das besser als die Deutschen? Was
sind also die Griinde fiir den anhaltenden
Erfolg von Snap-on Tools? Gibt es firme-
ninterne Prinzipien und Tugenden, die
diese Innovationskraft {iber eine so lange
Zeit aufrecht erhalten konnten? Es gilt da-
her, die eigentliche Geschichte hinter der
Geschichte von Snap-onTools herauszufin-
den. Dabei geht es uns nicht um den offi-
ziellen Ethikkatalog, den jede grofie Firma
in den USA haben muss, sondern um die
eigentlichen Antriebe und Bestrebungen
hinter den konkreten Erfolgen auf den
Weltmiirkten.

Service fitr den Kunden

Die Hingabe und Leidenschaft zur
Dienstleistung am Kunden scheint das
durchgehende Hauptprinzip oder die
wichtigste Tugend von Anbeginn dieser
Firma bis heute zu sein. Selbst in einem
so servicefreundlichen Land wie den USA
ist dies herausragend. Diese kompromiss-
lose Dienstleistungsbereitschaft zeigt sich
schon in den frithesten Anfingen. Fir
das T-Modell von Ford erstellte man ei-
nen speziellen Steckschliisselsatz, der den
Autowerkstitten die Reparatur erleichter-
te. Auch heute gibt es Beispiele dafiir. Fiir
MAN entwickelte man eine extra lange
Schlagnuss zum Spannen der Lichtma-
schine. Fiir die 11ler Motoren von Mer-
cedes Benz schuf man eine verriegelbare
Verlingerung fiir die Zylinderkopfschrau-
ben, und Snap-on half Toyota mit einer
aufgeschlitzten Langnuss fiir Arbeiten an
der Lambdasonde. Alles relative Kleinig-
keiten, die keinen grofien Umsatz brin-
gen, aber gerade dadurch die besondere
Dienstleistungsbereitschaft von Snap-on
zeigen.

Auch der Vorort-Service beim Kunden
durch engagierte Firmenvertreter zeigt
ebenfalls die durchgehende Linie der
Dienstleistungsbereitschaft auf der Ver-
triebsebene von den frithesten Anfingen
bis zu den 6500 selbststindigen Hindlern
mit ihren einheitlichen Fahrzeugen bis
heute. Die Lagerhaltung in den Verkaufs-
fahrzeugen und der Verzicht auf teure
Verkaufsstellen hilft als willkommener
Nebeneffekt noch Kosten zu sparen.

Wie kann eine Firma wie Snap-on
diese absolute Dienstleistungsbereit-
schaft aufrechterhalten? Was sind die
Antriebe dahinter? Sie sollen hier als
firmeninterne Tugenden bezeichnet wer-
den. Dies sind vor allem:

e Kreativitit und Innovation,

* {iberragende Qualitit und Perfektion,

* Ordnungssinn und Akribie.

Am Anfang waren Joe Johnson und Bill
Seidemann die ersten Triger von Krea-
tivitdt und Innovation im Entwicklungs-
und Produktionsbereich der jungen Fir-
ma. Stanton Palmer und Newton Tarble
wurden der kreative Antrieb in Sachen
Kundenbetreuung und Vertrieb.

Heute hat die Firma grofie Forschungs-
und Entwicklungsabteilungen. Ein eige-
ner Firmenbereich ist nur dazu da, sich um
die 6500 selbststindigen Hindler und den
Vertrieb weltweit zu kiimmern.

Kreativitit und Innovationskraft kann
man leider in keiner Hochschule lernen.
Man kann die dazu notwendigen spezi-
ellen Fachkenntnisse vermitteln und ein
ideenforderndes Umfeld schaffen. Das
Schwierigste bleibt jedoch, die geeigneten
Menschen zu finden. Es ist eine grofie Leis-
tung, dass der Firma Snap-on das bis heute
gelungen ist.

Von einer guten Idee bis zum Werkzeug
in der Hand des Kunden ist es jedoch
noch ein weiter Weg. Ein Werkzeug aus
schlechtem Material und schlampig gefer-
tigt verkauft man nur einmal. Den Kun-
den hat man fiir immer verloren. Dies ist
auch eine Erkenntnis, die so alt wie die
Firmengeschichte von Snap-on ist. Daher
hat Snap-on, man kann es ruhig so aus-
driicken, eine wahre Leidenschaft fiir
iiberragende Qualitit und Perfektion ent-
wickelt. Man schmiedet die Schlissel bei
Snap-on nicht aus Chrom-Vanadium-Stahl,
sondern aus Chrom-Nickel-Molybdin-
Stahl. Dieses Material ist ziher und kann
bei brutalem Einsatz sich aus einer leich-
ten Verformung in die urspriingliche Form
zuriickbegeben. Schraubendreherklingen
werden aus einer speziellen Legierung kalt
geschmiedet und in fliissigem Stickstoff
gehirtet. Dariiber hinaus sind die Werk-
zeuge in ihrer Form nicht nur durch ihre
Funktion, sondern auch von der Ergonomie
bestimmt. Durch schlanke Stiele, hand-

liche Griffe liegen sie gut in der Hand
und erleichtern die Arbeit.

Auch Ordnungssinn und Akribie werden
von Snap-on seit langem als eine weitere
firmeninterne Tugend gepflegt. Die
Firma vertritt den Standpunkt, dass nichts
so gut ist, als dass es nicht noch verbessert
werden konnte. Fiir die Firma sind das
keine Sekundirtugenden, sondern sie
sollen die Kunden vor Schiden und
Verlusten bewahren.

Wer war nicht schon in einer Autorepara-
turwerkstatt, in der sich die Mechaniker
aus einem Haufen kunterbunt durchei-
nanderliegender Werkzeuge das gerade
benotigte heraussuchen mussten? Kann
man so schnell und verantwortungsbe-
wusst arbeiten? Und wenn ein Schlissel
unbemerkt im Motorraum liegen bleibt?
Wenn dies in der Turbine eines Flugzeu-
ges passiert? Diese und dhnliche Fragen
stellte sich Snap-on, oder sie wurden von
Kunden an die Firma gestellt. Gerade fiir
den Flugzeugbau entwickelte Snap-on ein
Ordungssystem, das nach menschlichem
Ermessen das Vergessen eines Werk-
zeuges unmoglich macht. Man lagerte
die Werkzeuge in speziell angefertigten
Hohlformen aus Kunststoff, die exakt der
Form jedes Werkzeuges entsprachen. Da-
durch konnten die Mechaniker nicht nur
mit einem Griff das benétigte Werkzeug
finden, sondern sie merkten auch nach
beendeter Arbeit mit einem Blick, wel-
che Hohlform noch leer war, und welches
Werkzeug noch nicht an seinem Platz lag.
Dieses Ordnungsprinzip wurde weiter
ausgebaut, so dass der Kunde heute unter
diversen Schubladenmodulen und Werk-
zeugschrinken auswihlen kann. Snap-on
liefert somit nicht nur Werkzeuge, son-
dern mit jedem Werkzeugschrank eine
aufgerdumte Werkstatt. Was das fiir die
Fihrung einer Werkstatt bedeutet, kann
getrost der Fantasie der Fachleute tiber-
lassen werden.

Die deutsche Tochter

Seit 1977 gibt es Snap-on in Deutschland
( SNA Germany GmbH, Geschdftsbe-
reich Snap-on Tools). Sie ist eine Holding
der amerikanischen Mutter, deren Fran-
chise-Nehmer in Deutschland im Jahre
2008 mit ihren 50 Snap-on ,, Hindler Vans“
im Vorort-Kundenservice eine auflerge-



wohnliche Kundenbindung gewihrleisten
kénnen. Snap-on Deutschland gibt seinen
Franchise-Nehmern die folgenden Ziel-
gruppen vor:

e freie Kfz-Werkstitten

* Automobil-Vertragswerkstitten
* LKW-Werkstitten

* Speditionen

* Reifenservice

¢ Stahlbaufirmen

* Sonstige Reparaturbetriebe

* Rennsportfirmen
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Man konnte auch noch als potenzielle
Kunden engagierte Hobbyhandwerker und
Harley- Davidson-Fans u. a. nennen. Snap-
on hat sogar zwei spezielle Werkzeugwagen
fiir diese Motorrdder im Angebot.

Fazit: Service und Qualitat

Die oben geschilderten Prinzipien und
firmeninternen Tugenden dirften gerade
in Deutschland auf fruchtbaren Boden
fallen. Der alten Handwerkstradition in
Deutschland entspricht eine Liebe zu

gutem Werkzeug. Wer einen Sinn dafiir
hat, wird sich auch an der funktionellen
Schonheit guten Werkzeuges erfreuen.
Die Werkzeuge der Firma Snap-on sind,
wenn man so will, die Symbiose der oben
geschilderten firmeninternen Tugenden.
Uber allem jedoch steht der besondere
Kundenservice. Wer hat es nicht schon
erlebt, dass er bei der Installation eines ge-
kauften, technischen Produktes Hilfe iiber
eine angegebene Servicenummer gesucht
hat. Jeder Anruf endet bei einem anderen
Callcenter, und man muss stets seine Pro-
bleme von neuem schildern. Nicht so bei
Snap-on. Hier lisst man den Kunden nicht
mit einem dicken Produktkatalog von oft
komplizierten Werkzeugen allein, sondern
der selbststindige Gebietsvertreter von
Snap-on kommt mit seinem Service-Van,
hort sich die Probleme und Wiinsche des
Kunden an, zeigt, fiithrt vor, berit und ver-
kauft direkt vor Ort und bietet herausra-
genden Garantieservice. Hier spricht der
Kunde direkt mit dem Chef, hier ist der
Kunde noch Kénig. =



