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Franchise History Srap -y
Die Snap-on Tools-Story

Eine Firmengeschichte voller Ideen und unternehmerischer Tugenden

Die Idee: Five do the work of fifty

In einer kleinen Firma in Milwaukee, die unter anderem auch Schraubenschliissel herstellte, wurde der junge, 25jdhrige Joe
Johnson beauftragt, die Leitung der Produktion von Schraubenschliisseln zu ilbernehmen.

Dies war im Jahre 1919. Joe war zu diesem Zeitpunkt ein ziemlicher Laie, zumindest was die Produktion von Schraubenschliisseln
anging. Unbelastet von dem Wissen um die herkémmlichen Produktionsabldufe und dem ,,So haben wir das immer gemacht!“ leuch-
tete es ihm nicht ein, dass man die zehn gebrauchlichsten Schliisselgréfen in je funf Griffvarianten produzierte. Warum sollte man
fiir zehn Schlussel 50 Werkzeuge produzieren? Warum mussten die Schliissel mit den Griffen eine fest verschmiedete Einheit bil-
den? Ware es nicht moéglich, dass man Schliissel und Griffe trennte? Konnte 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 erdffnete ihm seine Ideen und Vorstellungen. Wie so oft in der
Wirtschaftsgeschichte vieler Unternehmen verkannte die Leitung das Potenzial seiner Vorschldge und lehnte sie ab. Heute wissen
groBe Firmen wie auch Snap-on Tools von dieser Gefahr.

Sie ermuntern ihre Mitarbeiter, kreative Vorschldge einzubringen und unterhalten groBe Forschungs- und Entwicklungsabteilung-
en. Doch Joe Johnson hatte Gluck. Es gab einen Kollegen, William A. Seidemann, der von Joe‘s Idee angetan war. In muhseliger
Handarbeit erstellten sie einen ersten Zehnersatz aufsteckbarer Schliissel und funf verschiedene Griffe dazu. Sie fertigten noch eini-
ge Prototypen und gaben diese Reifenverkdufern mit, die in ganz Wisconsin Autowerkstéatten 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 Feierabendarbeit zu schaffen. Sie griindeten eine eigene Firma unter dem Namen Snap-on Wrench
Company, mieteten in Milwaukee ein Gebdude und begannen mit der Produktion.

Auch einige Geldgeber lieBen sich finden, die dafiir Firmenanteile erhielten. Dies war im Jahr 1920.

Die Zeit fur eine Firmengrindung war gunstig. Der erste Weltkrieg war vorbei, und der groBe 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 Millionen Stiick davon. Dieses Auto war zwar robust, aber die schlechten
StraBen (dirt roads) und Feldwege in den Farmergebieten des Mittelwestens jener Zeit machten auch dieses Auto hiufiger repara-
turbediirftig. Uberall im Land erdffneten Automobilwerkstétten, potenzielle Kunden der jungen Snap-on Wrench Company. Gute
und auch spezielle Werkzeuge wurden gebraucht.

Der Vertrieb: Motor Tool Specialty Company

Joe Johnson und Bill Seidemann waren vor allem kreative Techniker und Entwickler. Von Geschaftsfithrung, Marketing und
Vertrieb hatten sie wenig Ahnung. Doch bei der Suche nach geeigneten Partnern hatten sie Glick. Sie fanden Stanton Palmer
und Newton E. Tarble, die an den Erfolg der jungen Company und ihrer Produkte glaubten. Beide waren Industrievertreter, die
einen groBen Kundenkreis bereisten. Sie nahmen die neuen Werkzeuge zu ihren Kunden mit, um sie vorzufithren und zu verkau-
fen. Diese Vertriebsmethode war so erfolgreich, dass die beiden 1920 eine eigene Vertriebsgesellschaft griindeten, die Motor Tool
Specialty Company, die ausschliefflich und als alleinige Vertriebsgesellschaft fiir Snap-on Wrench Company fungierte.

Die Fusion: Snap-on Tools Corporation

Johnson und Seidemann konnten sich nun voll und ganz der Entwicklung und Produktion neuartiger Werkzeuge widmen.
Verkauf und Marketing wurden ihnen von Palmer und Tarble abgenommen. Diese beiden waren clevere Geschaftsleute und sie
merkten am Geschéftsverlauf, dass sie mit einer zukunftstrachtigen Firma liiert waren. Sie kauften daher den stillen Teilhabern
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 wurde der erste Prasident. Durch die rasante Entwicklung der darauf folgenden Jahre war es logisch, die beiden
Firmen zu fusionieren. Snap-on Wrench Company und Motor Tool Specialty Company fusionierten unter dem Namen

Snap-on Tools Corporation.
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Der Aufstieg: Wegmarken eines kreativen Unternehmens

1920 | Grundung des Unternehmens unter dem Namen ,,Snap-on Wrench Company*.

1922 | Eroffnung von 12 weiteren Verkaufsbiiros.

1923 | Erster Katalog mit fast 50 Produkten, darunter ein spezieller Steckschlusselsatz 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 Corporation.

1940 | Umsatzverdoppelung mit 556 Vertretern.

Logistische Lésung: Die Lieferwagen der Vertreter wurden zu Lagern auf Rddern. Direktverkauf beim
Kundenbesuch

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

1956 | Aufkauf der Autoanalysegerdte- Firma Josef Weidenhoff mit allen Patenten. Seither ist Snap-on das fithrende
Unternehmen fir Fahrzeugdiagnose in den USA.

1962 | Einstieg von Snap-on in den Bereich Werkzeuge fur die Luftfahrt. Entwicklung des Flankenantriebs bei
Schraubenschliisseln. Ausweitung des Angebots bis heute auf iiber 14000 Produkte, daneben Spezialprodukte fur Luft-
und Raumfahrt.

1978 | Bérsengang (New York Stock Exchange)

1983 | In der Liste der 500 groBten Unternehmen der USA (Fortune 500).

2008 | Der Stand in Stichworten:

Global Player mit rund 14000 Mitarbeitern weltweit. 6500 selbststindige Snap-on-Héandler weltweit im Vorort Service
beim Kunden, davon 50 in Deutschland. Produktpalette mit iiber 14.000 Einzelposten. Umsatz 2007 - 2,8 Milliarden
Dollar.Ungebrochene Innovationskraft mit zur Zeit um die 1100 aktiven Patenten. Entwicklungen im High-Tech-Bereich
auf den Gebieten Computervernetzung zwischen Héandlern und Kunden und im Ferndiagnosebereich. Komplette
Systemlosungen im Werkstattbereich.

Erfolgsrezept: Prinzipien und Tugenden

Schon dieser stichwortartige Uberblick ldsst erahnen, welch ungebrochene Innovationskraft sich diese Firma aus ihren
Griindertagen vor 84 Jahren bis heute bewahrt hat, und das in einem Produktionsbereich, der gewiss nicht einfach ist.

Andere kénnen auch gute Werkzeuge herstellen. Wer wiisste das besser als die Deutschen? Was sind also die Griinde fur den anhal-
tenden Erfolg von Snap- on Tools?

Gibt es firmeninterne Prinzipien und Tugenden, die diese Innovationskraft tiber eine so lange Zeit aufrecht erhalten konnten?

Es gilt daher, die eigentliche Geschichte hinter der Geschichte von Snap-onTools herauszufinden. Dabei geht es uns nicht um den
offiziellen Ethikkatalog, den jede grofle Firma in den USA haben muss, sondern um die eigentlichen Antriebe und Bestrebungen
hinter den konkreten Erfolgen auf den Weltmérkten.

Service fur 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 kompromisslose Dienstleistungsbereitschaft zeigt sich schon in den frihesten Anféngen. Fir das T-Modell
von Ford erstellte man einen speziellen Steckschliisselsatz, der den Autowerkstétten die Reparatur erleichterte. Auch heute gibt es
Beispiele dafiir. Fur MAN entwickelte man eine extra lange Schlagnuss zum Spannen der Lichtmaschine. Fiir die 111er Motoren
von Mercedes Benz schuf man eine verriegelbare Verlangerung fur die Zylinderkopfschrauben, und Snap-on half Toyota mit einer
aufgeschlitzten Langnuss fiir Arbeiten an der Lambdasonde. Alles relative Kleinigkeiten, die keinen groBlen Umsatz bringen, aber
gerade dadurch die besondere Dienstleistungsbereitschaft von Snap-on zeigen. Auch der Vor-Ort-Service beim Kunden durch enga-
gierte Firmenvertreter zeigt ebenfalls die durchgehende Linie der Dienstleistungsbereitschaft auf der Vertriebsebene von den frii-
hesten Anfiangen bis zu den 6500 selbststédndigen Héandlern mit ihren einheitlichen Fahrzeugen bis heute. Die Lagerhaltung in den
Verkaufsfahrzeugen und der Verzicht auf teure Verkaufsstellen hilft als willkommener Nebeneffekt noch Kosten zu sparen.
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Wie kann eine Firma wie Snap-on diese absolute Dienstleistungsbereitschaft aufrechterhalten? Was sind die Antriebe dahinter? Sie
sollen hier als firmeninterne Tugenden bezeichnet werden.

Dies sind vor allem:

* Kreativitat und Innovation,

* iiberragende Qualitit und Perfektion
* Ordnungssinn und Akribie.

Am Anfang waren Joe Johnson und Bill Seidemann die ersten Triger von Kreativitit und Innovation im Entwicklungs- und
Produktionsbereich der jungen Firma. Stanton Palmer und Newton Tarble wurden der kreative Antrieb in Sachen Kundenbetreuung
und Vertrieb. Heute hat die Firma grofle Forschungs- und Entwicklungsabteilungen. Ein eigener Firmenbereich ist nur dazu da, sich
um die 6500 selbststiandigen Hiandler und den Vertrieb weltweit zu kiimmern. Kreativitit und Innovationskraft kann man leider in
keiner Hochschule lernen. Man kann die dazu notwendigen speziellen Fachkenntnisse vermitteln und ein Ideen férderndes Umfeld
schaffen. Das Schwierigste bleibt jedoch, die geeigneten Menschen zu finden. Es ist eine grof3e Leistung, 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 gefertigt verkauft man nur einmal. Den Kunden 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 ausdriicken, eine wahre Leidenschaft
fur tiberragende Qualitdt und Perfektion entwickelt. Man schmiedet die Schliissel bei Snap-on nicht aus Chrom-Vanadium-Stahl,
sondern aus Chrom-Nickel-Molybdéan-Stahl. Dieses Material ist zidher und kann bei brutalem Einsatz sich aus einer leichten
Verformung in die urspriingliche Form zuriickbegeben. Schraubendreherklingen werden aus einer speziellen Legierung kalt
geschmiedet und in fliissigem Stickstoff gehértet. Dariiber hinaus sind die Werkzeuge in ihrer Form nicht nur durch ihre Funktion,
sondern auch von der Ergonomie bestimmt. Durch schlanke Stiele, handliche 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. Fur die Firma sind das keine
Sekundartugenden, sondern sie sollen die Kunden vor Schiden und Verlusten bewahren. Wer war nicht schon in einer
Autoreparaturwerkstatt, in der sich die Mechaniker aus einem Haufen kunterbunt durcheinanderliegender Werkzeuge das gerade
bendétigte heraussuchen mussten? Kann man so schnell und verantwortungsbewusst arbeiten? Und wenn ein Schliissel unbemerkt
im Motorraum liegen bleibt? Wenn dies in der Turbine eines Flugzeuges passiert? Diese und dhnliche Fragen stellte sich Snap-on,
oder sie wurden von Kunden an die Firma gestellt. Gerade fur den Flugzeugbau entwickelte Snap-on ein Ordungssystem, das nach
menschlichem Ermessen das Vergessen eines Werkzeuges unmoglich macht. Man lagerte die Werkzeuge in speziell angefertigten
Hohlformen aus Kunststoff, die exakt der Form jedes Werkzeuges entsprachen. Dadurch konnten die Mechaniker nicht nur mit
einem Griff das benotigte Werkzeug finden, sondern sie merkten auch nach beendeter Arbeit mit einem Blick, welche 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 Werkzeugschrinken auswihlen kann. Snap-on liefert somit nicht nur Werkzeuge,
sondern mit jedem Werkzeugschrank eine aufgerdumte Werkstatt. Was das fiir die Fuhrung einer Werkstatt bedeutet, kann getrost
der Fantasie der Fachleute iiberlassen werden.

Die deutsche Tochter

Seit 1977 gibt es Snap-on in Deutschland ( SNA Germany GmbH, Geschéftsbereich Snap-on Tools). Sie ist eine Holding der ameri-
kanischen Mutter, deren Franchise-Nehmer in Deutschland im Jahre 2008 mit ihren 50 Snap-on ,Héndler Vans“ im Vorort Kun-
denservice eine aulBergewohnliche Kundenbindung gewihrleisten konnen. Snap-on Deutschland gibt seinen Franchise-Nehmern
die folgenden Zielgruppen vor:

* freie Kfz-Werkstéitten

+ Automobil-Vertragswerkstitten
* LKW-Werkstéatten

+ Speditionen

* Reifenservice

+ Stahlbaufirmen

* Sonstige Reparaturbetriebe

* Rennsportfirmen

Man kénnte auch noch als potenzielle Kunden engagierte Hobbyhandwerker undHarley Davidson-Fans u. a. nennen. Snap-on hat
sogar zwel spezielle Werkzeugwagen fiir diese Motorrader im Angebot.

Fazit: Service und Qualitit

Die oben geschilderten Prinzipien und firmeninternen Tugenden durften gerade in Deutschland auf fruchtbaren Boden fallen. Der
alten Handwerkstradition in Deutschland entspricht eine Liebe zu gutem Werkzeug. Wer einen Sinn daftur 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 gekauften, technischen Produktes Hilfe {iber eine angegebene Servicenummer gesucht hat.
Jeder Anruf endet bei einem anderen Callcenter, und man muss stets seine Probleme von neuem schildern.

Nicht so bei Snap-on. Hier l4dsst man den Kunden nicht mit einem dicken Produktkatalog von oft komplizierten Werkzeugen allein,
sondern der selbststandige Gebietsvertreter von Snap-on kommt mit seinem Service-Van, hort sich die Probleme und Wiinsche des
Kunden an, zeigt, fiihrt vor, berit und verkauft direkt vor Ort und bietet herausragenden Garantieservice.

Hier spricht der Kunde direkt mit dem Chef, hier ist der Kunde noch Kénig.
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TEAM RESTAURIERT KLASSIKER

Am Flusslauf des Mississippi in der ruhigen Kleinstadt Clinton Iowa (27.772
Einwohner), lebt ein Gigant der Restaurationswelt: Pelham Bros. Inc.

Schnell konnte man die Stadt ohne anzuhalten durchfahren, doch verweilen Sie eine
Augenblick.

Wenn Sie die Werkstatt der Pelham Bros. betreten, werden Sie bald feststellen, dass Sie
an einem ganz besonderen Ort sind. Was ist das AuBBergewohnliche?

Die wertvollen Millionen Dollar teuren Mercedes Benz, Jaguar, BMW oder klassischen
Porsche?

Hier einige Details.

Da ist ein ’55 Gull Wing 300, der auf neue Armaturen wartet. Dort steht ein leuchtend
roter V-12 SL 600 mit offener Motorhaube und ein ‘63 190 SL Kabriolett mit roter Leder-
ausstattung und luxuriosem Elfenbeinlenkrad. Nicht den ’64 Porsche 356 zu vergessen,
der fur Karosseriearbeiten vorbereitet wird und den wunderschénen schwarzen Porsche
Carrera mit geschwungener Nase sowie einen Jaguar XK 120 mit gruner
Originallackierung.

In den letzten 22 Jahren haben sich Steve Pelham und seine Mannschaft einen landes-
weiten Ruf insbesondere fiir die Restauration von erlesenen Mercedes Benz aufgebaut.
Steve hat einen anerkannten Ruf als von Mercedes zertifizierter Mechaniker, dessen
Team durchschnittlich 25 Jahre Erfahrung besitzt. Kunden wissen, dass sie geduldig
sein mussen, wenn sie ein erlesenes Fahrzeug restauriert haben wollen. Die Wartezeit
kann 1-2 Jahre betragen. Um die entsprechende Qualitiat zu erhalten, muss mit Kosten
zwischen $75,000 und $100,000 gerechnet werden. Wenn man so einen hohen
Bekanntheitsgrad hat, ist man auf dem richtigen Weg. Fahrzeugsammler aus dem gan-
zen Land stehen in der Warteschlange.

Alle kennen sie Pelham Bros. “Ich habe niemals eine Cent fiur Werbung ausgegeben”,
sagt Besitzer und Firmengriunder Steve Pelham.“Wir vertrauen auf mindliche Zusagen
und das Geschaft 1auft problemfrei.”

Hier sind einige Beispiele kostspielig restaurierter Pelham Fahrzeuge. Wie wiirden Sie
es finden, mit einem dieser Schonheiten einen Kurztrip iiber Land zu machen?

Sie lassen die Tage der miithseligen Handarbeit vergessen und zollen den Mannern und
Frauen Respekt, die den Glauben haben, dass diese klassischen Fahrzeuge auch noch
von zukinftigen Generationen bewundert werden.
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Steve Pelham ist ein ruhiger Mann mit einer Leidenschaft fir
Detailgenauigkeit und Qualitit in der Fahrzeugrestauration. Er
begann seine Laufbahn 1970 als gelernter Mercedes Mechaniker.
“Wir wuchsen schnell und hatten bis zu 12 Angestellte, sagte er.
Doch dann habe ich herausgefunden, dass ich immer mehr zum

“Schreibtischhengst” wurde und nicht das gemacht habe was ich S“teve Van Horn ist Mechaniker und Service Techniker
wirklich liebte, die Restauration von erlesenen Fahrzeugen. Wir fiar Merced.es unfi BMW. Er hat 27 Jahre Berufserfah-
kiirzten die Belegschaft auf 8 Angestellte und waren auf dem U und ist bei selner.Arbem an einem SL 500 und
richtigen Weg.” einem V-12 SL600 abgebildet.

Joe Gifford ist Spezialist fiir Polsterarbeiten mit 36 Jahren
Berufserfahrung.

“Ich war gliicklich mein Handwerk von einem alten deutschen
Emmigranten erlernt zu haben” sagt Gifford.

Gifford fithrt auBlerdem die diffiziele Arbeit der Speichenrestau-
ration bei Pelham durch, zusammen mit einigen anderen Auf-
gaben. Polsterarbeiten beinhalten Sitze, Himmel, Turverklei-
dungen und FuBmatten in den Oldtimern. In der Lackiererei, ein Herzstiick der Firma, arbeitet
Mick Cramm mit 27 Jahren Berufserfahrung. Er bereitet

r l." - Vvor, schleift, grundiert und lackiert.
> i ; Ublicherweise tragt er 3 Schichten Basislack und 2

ol - Schichten Klarlack bei den erlesenen Fahrzeugen auf.
i Cramm ist ein ASE zertifizierter Lackierer.




Die anderen Pelham Familienmitglieder besitzen eben-
falls Schlusselfunktionen im erfolgreichen Geschéft.
Tochter Elizabeth ist ein ASE zertifizierter Lackierer
und fithrt alle Verhandlungen mit Gutachtern und Ver-
sicherungen (itber 15 Firmen). Sie ist auBerdem Leiterin
der Karosserieabteilung.

Steve’s Frau, JoLynn, und ihr Pudel Lucy, pflegen die
Kundenkontakte und fithren die Buroarbeiten aus.

Die Karosseriearbeiten fithrt Phil DeWitt durch. Er ist seit 20
Jahren Glasspezialist und fithrt seit 10 Jahren Karosseriearbei-
ten aus. Auf die Frage nach der Nutzung einer Schleifmaschine,
runzelt er die Stirn und sagt,” Ich schleife lieber mit der Hand.”

Mechaniker Eric Mussman und Dave Wilden fithren auch eine
Vielzahl von Karosseriearbeiten durch. Beide haben 9 Jahre
Berufserfahrung. Sie demontieren, Schleifen und realisieren
Teilmontagen sowie die Endmontage.




Restauriert zum

Tradition verpflichtet. Das Finden und Bewahren der Wurzeln eines Unternehmens,
besonders einer so geschichtstrachtigen Firma wie Snap-on, ist von groBler Bedeutung.
Als Jack Michaels das berithmte alte Schwarzweillfoto des ersten Lieferfahrzeuges von
Snap-on, ein Ford T Modell aus den frithen 20-iger Jahren, sah, kam ihm ein Gedanke,
der ihn nicht loslassen sollte und der ihn auf eine Odyssey fithrte, die er niemals ver-
gessen wiurde.

Er war in seinem Hinterkopf, als er ein Gesprach mit dem Besitzer eines alten klass-
ischen Ford fihrte, den er entdeckt hatte, wahrend er eines abends seine Hunde aus-
fihrte. Der Besitzer dieses Ford, Keith Gumbinger, war ein Experte in Ford T
Modellen und als der Snap-on Vorsitzende und CEO begann von seinen Plénen zu
erzahlen einen Nachbau auf Basis dieses Fotos zu realisieren, war Keith genau der
richtige Mann.

“Die meisten Leute dachten, dass mit Griindung der Firma im Jahre 1920 der Ford T
ein 1920 Modell war®, erklarte Jack. “Doch das Verdeck und der flache Kiihler identi-
fizierten ihn als 1923 Kleinwagen. Er war ein Roadster, und wie viele andere
Lieferfahrzeuge der damaligen Zeit, war der Kofferraum eine Spezialanfertigung fiir
die entsprechende kundenspezifische Nutzung.”

Jack und Keith engten die Suche ein und Keith hielt Ausschau nach einem "23, den
Jack fur die Umsetzung seiner Vision nutzen konnte. Er fand einen, in Colorado einen
fahrtiuchtigen, restaurierten Wagen, der die richtige Basis hatte ein Snap-on Van zu
werden.

Aber wie das so oft bei Geschichten wie diesen ist, des einen Idee einer Restauration
ist des anderen Projekt. Jack war ein leidenschaftlicher Autosammler und er kannte
einige Leute in Iowa, welche er in sein Projekt einbinden wollte. So kam das T Modell
nach Clinton, und die wahre Geschichte begann im Pelham Bros.” Shop.

Genau dort - zwischen alten legenderen Mercedes Benz, BMW s und Porsches - waren
ein 1923 T Modell und ein altes Schwarzweillfoto, um damit einen Originalnachbau zu
realisieren. Der Rest ist Geschichte bzw. Tradition.
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Sirraypr-zar fncorporated

Wer wir sind

Unsere Mission

Die am hochsten geschatzten
Produktivitatslosungen der Welt

UBERZEUGUNGEN WERTE VISIONEN

Wir glauben fest an: Unser Verhalten bestimmt Anerkannt werden als:
Unbedingte Sicherheit von UL S0 Marken erster Wahl
Produkt und Arbeitsplatz ir zei ita
. p A =lggEn gt Arbeitgeber erster Wahl
KompromiBlose Qualitat Wir sagen die Wahrheit .
Leid aftichen Kundend als Franchisegeber erster Wahl
eidenschaftlichen Kundendienst [ i i
| | Wir respektieren den Einzelnen Geschéftspartner erster Wahl
Mutige Innovation Wir férdern Teamwork

Investition erster \Wahl
Schnelle und stetige Verbesserung Wir héren zu
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Handwerkzeuge Power Tools

2Zwei starke Marken fiir Innovation und Leidenschaft /

Snrap . S Blue-Poird.

= Problemldsung durch kompetente Beratung
= Hervorragende Qualitat zu fairen Preisen

= Lieferung und Service vor Ort

- AulBergewdhnliche Garantieleistungen

= Mehr Infos unter: www.snapon.de




