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Introduction 
The imperative of innovation 

By Robbins Elliott 
General Director, Office of Design 
Department of Industry, Trade & Commerce 
Ottawa 

2 A corporation must innovate continually in the market-
place to be assured of success and stirvival. To stand still 
is to wither and die — a universal truth, but one par-
ticularly applicable for Canadian businesses that face 
increased production and distribution costs as they 
attempt to sell in increasingly competitive domestic 
and world markets. 

An effectively managed product design and develop-
ment program is an essential part of corporate strategy; 
and industrial design is a key factor in implementing the 
program. To attain and maintain a lead in any market, 
a product must have some advantage over its competi-
tors: for instance, better value, better function, or the 
filling of some previously unmet need. Such advantages 
are difficult to achieve if a product design is unthink-
ingly duplicated from an existing source. 

This booklet is a part of the Office of Design's continu-
ing effort to show Canadian manufacturers the benefits  

of good design and effective design management. It 
comprises data excerpted from material presented by 
senior executives of Black & Decker Manufacturing 
Limited at the 1976 Design for Industry Lectures. 

This lecture series began in 1973 and since then has 
presented such distinguished speakers as Bruce Archer 
of the United Kingdom, Paul Schmitt, of the firm Le 
Creuset in France, George Nelson of the United States, 
Dieter Rams of West Germany, and R.D. Turner of the 
United Kingdom. The 1976 presentation summarized 
Black & Decker's product-development process. 
Speakers were Robert C. Tivy, President; J.J. Beckering, 
Vice-President, Product Development; and R.H. 
Campbell, Vice-President, Marketing— all executives 
of the Canadian corporation. They were joined by 
Carroll Gantz, manager of industrial design in the U.S. 
firm, and by Jan Kuypers of Kuypers Adamson Norton, 
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Impératif catégorique: l'innovation 

par M. Robbins Elliott 
Directeur général, 
Direction générale du design 
Ministère de l'Industrie et du Commerce 
Ottawa 

Pour veiller à son succès autant qu'à sa survie, l'entre-
prise ne doit pas cesser d'innover dans ses fabrications. 
Le "sur-place" n'est rien moins qu'une condamnation à 
mort. S'il s'agit là d'une vérité universelle, elle s'applique 
tout particulièrement aux sociétés canadiennes préoc-
cupées par l'augmentation de leurs frais de production 
et de distribution au moment même où elles s'efforcent 
de vendre leurs produits sur des marchés nationaux et 
internationaux où la concurrence est de plus en plus 
sévère. 

Il ne fait aucun doute qu'un des éléments essentiels de 
la stratégie commerciale est constitué par un programme 
authentiquement efficace de design et de développement 
de produits nouveaux. Car si une entreprise désire 
s'imposer sur un marché et maintenir la position acquise, 
il lui faut avoir certains avantages commerciaux tan-
gibles sur ses concurrents. C'est ainsi, par exemple, que 
les produits qu'elle offre doivent être économiquement 
avantageux, ou plus commodes ou bien encore répondre 
à des besoins jusqu'ici non satisfaits. Il est bien difficile 
de le faire si le design des produits mis sur le marché 
n'est rien mieux que la copie aveugle d'objets existants. 

Cette brochure entre dans le cadre de l'effort que fait 
depuis des années la Direction générale du design pour  

montrer aux entreprises canadiennes quels sont les bien-
faits de l'esthétique industrielle et de son intelligente 
gestion. On y trouvera des extraits des exposés qui ont 
été faits par quelques-uns des dirigeants de Black & 
Decker Manufacturing Limited à l'occasion des confé-
rences sur le design industriel. 

Cette série de conférences a été inaugurée en 1973 et, 
depuis lors, a vu la participation de conférenciers émi-
nents comme M. Bruce Archer, de Grande-Bretagne; 
M. Paul Schmitt de la firme française Le Creuset; 
M. George Nelson, des Etats-Unis; M. Dieter Rams 
d'Allemagne occidentale, et M. R.D. Turner, de Grande-
Bretagne. Les conférences données en 1976 offrent un 
résumé des méthodes de développement des produits 
adoptées par Black & Decker. Les conférenciers étaient 
les suivants: M. Robert C. Tivy, président; M. J.J. 
Beckering, vice-président — mise au point et développe-
ment; M. R.H. Campbell, vice-président — commercia-
lisation. Tous trois sont dirigeants de la firme cana-
dienne. A eux se sont joints M. Carroll Gantz, directeur 
de l'esthétique industrielle chez Black & Decker aux 
Etats-Unis et M. Jan Kuypers, de Kuypers Adamson 
Nortori, conseillers en esthétique industrielle chargés par 



Black & Decker d'assurer la liaison avec le groupe cana-
dien de mise au point et de développement. 

Les conférences données en 1976 ont souligné le fait 
que la mise au point incessante de produits nouveaux ou 
modifiés est indispensable au taux d'expansion élevé 
dont jouit Black & Decker et que cette même mise au 
point exige l'intervention de tous les secteurs de l'entre-
prise — services techniques, services commerciaux, 
services de fabrication et esthétique industrielle. A titre 
d'exemple, les conférenciers ont choisi le cas de deux 
produits mis au point par la société américaine et d'un 
produit réalisé par le groupe de design canadien. 
(Ce dernier cas mérite tous spécialement l'attention, car 
Black & Decker a jugé bon d'établir un service autonome 
de mise au point industrielle, tant pour le marché inté-
rieur canadien que pour le marché de l'exportation qui 
connaît un succès considérable.) 

Un tel succès remporté par l'utilisation efficace et 
coordonnée de l'esthétique industrielle devrait susciter 
le plus vif intérêt de la part des compagnies entièrement 
canadiennes ou des filiales canadiennes de firmes multi-
nationales et internationales. 

Toronto design consultants retained by Black & 
Decker for liaison with the Canadian product-
development group. 

The 1976 presentation emphasized that product 
development is indispensable to Black & Decker's 
continuing high growth rate, and all the company's 
functions — engineering, marketing, manufacturing, and 
industrial design—must merge in the development 
process. Chosen as illustrations were two case studies of 
items developed by the American company, and one by 
the Canadian design group. ( The latter case is par-
ticularly noteworthy: Black & Decker has deliberately 
established an autonomous Canadian product-
development operation to service, among other areas, 
its expanding overseas market.) 

This example of successful design management should 
prove most interesting to both Canadian-owned com-
panies and the Canadian subsidiaries of multi- national 
or international firms. 

3 



Participants See biographical notes page 35. 

Voir notices biographiques page 35. 

4 Robert C. Tivy 

President 
Président 
Black & Decker Manufacturing Company, Limited 
Brockville, Ontario 

Richard H. Campbell 
Vice-President Marketing 
Vice-président, commercialisation 
Black & Decker Manufacturing Company, Limited 
Brockville, Ontario 

J.J. Beckering 

Vice-President Product Development 
Vice-président, développement 
Black & Decker Manufacturing Company, Limited 
Brockville, Ontario 

Carroll Gantz 

Manager, Industrial Design 
Directeur de l'esthétique industrielle 
The Black and Decker Manufacturing Company 
Towson, Maryland 

Jan  Kuy  pers  
Senior Partner 
Associé principal 
Kuypers Adamson Norton Ltd. 
Industrial design consultants 
Toronto 
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Founding partners S. Duncan 
Black and Alonzo Decker in 
1910. 

Les deux fondateurs en 1910: 
S. Duncan Black et Alonzo 
Decker. 
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A pioneer power tool- 3/16" 

drill produced around the time 

of the first World War-and, 
below, the first factory in 

Towson, Maryland. 

Une invention importante en 
outillage électrique: la première 
perceuse de 3/16" fabriquée à 
l'époque de la Première guerre 
mondiale. En bas, la première 
usine à Towson, Maryland. 



Black&Decker 
Growth through innovation 
and product development 

Black & Decker was founded in Baltimore, Maryland, 
in 1910, with the original objective being the production 
of specialized machinery. If one looks over the highlights 
of the company's progress and development since that 
date, it can be seen that its continuing success and its 
growth have been essentially the result of its quest for 
new products and for improvements to its existing 
products. It is today a world-wide organization, with 
manufacturing plants in fifteen countries and operations 
in more than forty. 

The first products made by Duncan Black and Alonzo 
Decker were items like milk bottle capping machines, 
a vest pocket adding machine, postage stamp and coin-
making machinery, cotton pickers and shock absorbers. 
However, none of these items are today made by 
Black & Decker. 

The staging point for B&D's entry into what has 
become its abiding preoccupation— the production of 
labour-saving devices—was 1916, when the company  

produced its first half-inch portable electric drill. This 
had a pistol grip and trigger switch, which had been 
developed and patented by Black & Decker and which 
are found on most electric power tools today. 

A year later B&D introduced the %-inch drill, and in 
the twenties and thirties, as the company expanded, 
it introduced additional power tools, including the 
portable grinder, the electric screwdriver, the portable 
electric hammer, the electric polisher and the portable 
electric saw. In 1946 it introduced its first electric drills 
and accessories for the retail consumer. B&D is not, 
of course, alone in this field, but it is reasonable to say 
that this type of product innovation helped shape the 
convenience and labour-saving world of portable power 
devices that we know today. 

Break through : the cordless power tool 
In the nineteen-fifties B&D entered the garden tool 
market, with power lawn edgers and hedge trimmers, 
adding a further dimension to its operations and setting 
up new areas for product innovation and development. 
But it was in the nineteen-sixties that one of the most 
fascinating challenges to product design was encoun- 

Black &Declier 
Expansion par l'innovation 
et le développement de nouveaux produits 

C'est en 1910 que la firme Black & Decker a été fondée 
à Baltimore dans le but de fabriquer de l'outillage spé-
cialisé. Si l'on considère dans leur ensemble les progrès 
et l'expansion de l'entreprise depuis cette date, il est 
évident qu'elle doit son succès à la recherche constante 
de nouveaux produits et à l'effort systématique d'amélio-
ration des produits en existence. C'est aujourd'hui une 
entreprise mondiale dont les usines se trouvent dans 
quinze pays et dont les activités commerciales s'étendent 
à quarante. 

Parmi les premiers produits fabriqués par Duncan 
Black et Alonzo Decker, il faut signaler une machine 
à capsuler les bouteilles de lait, une machine à addi- 
tionner miniature, des machines pour la fabrication des 
timbres-poste et des pièces de monnaie, une machine à 
cueillir le coton ainsi que des amortisseurs. Toutefois 
Black & Decker ne fabrique aujourd'hui aucun de ces 
produits. 

Le point de départ des activités de B&D dans le 
domaine qui représente aujourd'hui l'essentiel de ses 
intérêts, se situe en 1916. C'est à cette date que la firme 
produisait en effet sa première perceuse d'un demi-
pouce. Elle était équipée d'une poignée pistolet et d'une 
gachette de mise en marche, l'une et l'autres mises au  

point et brevetées par Black & Decker. On les retrouve 
aujourd'hui dans la plupart des outils portatifs 
électriques. 
Un an plus tard B&D lançait la perceuse de % de pouce. 

Au cours des années vingt et trente, au rythme de l'ex-
pansion de l'entreprise, on voyait apparaître de 
nouveaux outils, y compris la meule portative, le tour-
nevis électrique portatif, la scie électrique portative. 
En 1946 Black & Decker produisait les premières per-
ceuses électriques destinées au grand public. B&D n'est 
certes pas la seule marque dans ce domaine, mais il n'est 
pas exagéré de dire que ses initiatives techniques ont 
rendu possible l'outillage portatif dont la commodité et 
l'efficacité sont bien connues de tous aujourd'hui. 

Innovation majeure: l'outillage électrique sans fil 
Après 1950, B&D a pris place sur le marché des outils de 
jardinage, avec les coupe-gazon et les coupe-haie élec-
triques. C'était là prétexte non seulement à diversifier la 
gamme des activités mais aussi à ouvrir des secteurs 
nouveaux tant à l'innovation qu'à la mise au point 
technique des produits. Mais c'est au cours des années 
soixante que s'est présenté un des problèmes les plus 
intéressants pour le design industriel-problème qui n'a 
pas tardé à être résolu. Il s'agit de l'outillage électrique 
sans fil. En 1961, B&D lançait la première perceuse sans 
fil. Elle était alimentée alors, comme elle l'est encore 
aujourd'hui, par des piles rechargeables au nickel-
cadmium. Un an plus tard B&D présentait le coupe-
haie sans fil ainsi que d'autres perceuses sans fil pour 
l'industrie. 

Le principe de la perceuse sans fil a permis à Black & 
Decker de produire de l'outillage automoteur pour le 
programme spatial américain, y compris la perceuse qui a 



tered and overcome; the cordless power tool. In 1961 
the company introduced the world's first cordless 
electric drill. This was, as it is today, powered by 
rechargeable nickel-cadmium batteries. A year later 
B&D introduced the cordless hedge trimmer and addi-
tional cordless drills for industry. 

The principle of the cordless drill enabled Black & 
Decker to produce self-powered tools for the United 
States space program, including the drill that removed 
core samples from the moon on the first Apollo flight 
in 1969. 

In other labour-saving product areas, two well-known 
8 corporate names, DeWalt, makers of radial arm power 

saws and other woodworking equipment, and the 
McCulloch Corporation, makers of gasoline-powered 
chain saws, have been acquired as subsidiary companies 
of Black & Decker. 

'<Black & Decker in Canada 
The Canadian operation of Black & Decker was opened 
in 1922, the first subsidiary of the company outside the 
United States. The original offices were in Montreal, 
later moved to Toronto, and in 1957 moved to Brockville. 

All facilities are located there in one large plant of 
approximately 325,000 square feet and with some 1,000 
employees. In addition to the operations at Brockville, 
there are sales and service offices across Canada. 

The Canadian company forms a significant part of the 
world operations of Black & Decker. The total corporat 
sales will be well in excess of $600 million this year, of 
which about 10 per cent will be accounted for by the / 
Canadian company. 

Autonomy of operations 
Black & Decker believes in autonomy for its various 
operations, which is pointed up by the fact that the 
company's international corporate headquarters consists 
of fewer than twenty people, including secretarial and 
clerical staff. At corporate headquarters there are no 
such positions as corporate engineering officer or 
corporate personnel officer, or corporate manufacturing 
officer—although there is, of course, a corporate financial 
officer. These other functions are part of the regional 
responsibilities. 

World operations have been divided into four oper-
ating groups; U.S. Power Tools, Pacific International, 
McCulloch Corporation, and European International. 
The headquarters of the Pacifie International group are 
at Brockville, and the group vice-president is located 
there. With one exception, all the members of the 
Canadian Board of Directors are Canadians. Within the 
limits of managing a successful financial operation, 
how we carry out our business, in broad terms as well as 
in detail, is left entirely to the management of the 
Canadian company. 

A second significant thing about Black & Decker in 
Canada is that it is a net exporter overall, and for many 

The first man on the moon, in 
1969, used a Black & Decker 
battery-powered drill to remove 
core samples. 

Le premier homme à mettre 
pied sur la lune, en 1969, s'est 
servi d'une perceuse Black & 
Decker à pile rechargeable pour 
prélever des échantillons de 
terrain. 

prélevé les premiers échantillons de sol lunaire lors du 
premier vol Apollo en 1969. 

Toujours dans le domaine de l'outillage semi-
automatique, Black & Decker s'est porté acquéreur, à 
titre de filiales, de deux marques industrielles bien 
connues: De Walt, fabricant de scies mécaniques à bras 
radial et McCulloch, fabricant de tronçonneuses à 
moteur à essence. 

Black & Decker au Canada 
La firme canadienne de Black & Decker — la première 
des filiales établies en dehors des Etats-Unis — a pris son 
départ en 1922. Les premiers locaux se trouvaient à 
Montréal, furent ensuite transportés à Toronto puis à 
Brockville, en 1957. C'est là que sont concentrées toutes 
les installations, en une seule usine d'environ 325,000 
pieds carrés où travaillent quelque 1,000 employés. 
Il existe, en plus de l'usine de Brockville, des bureaux de 
vente et de service après-vente dans tout le Canada. 

La firme canadienne représente une partie substan-
tielle des activités mondiales de Black & Decker. Le 
chiffre d'affaires général sera, cette année, très supérieur  

à 600 millions de dollars, dont 10 pour cent environ 
seront contribués par la filiale du Canada. 

Activités autonomes 
Black & Decker s'est fait un principe de l'autonomie des 
activités de ses diverses filiales. On en veut pour preuve 
le fait que le siège social international n'emploie qu'une 
vingtaine de personnes, y compris le personnel de bureau. 
Il n'y existe ni poste de directeur général des services 
techniques, ni poste de directeur général des services de 
fabrication, bien qu'il existe, cela va de soi, un directeur 
général desservices financiers. Quant aux autres fonc-
tions, elles font partie des responsabilités régionales de la 
direction. 

Les activités mondiales sont divisées en quatre 
secteurs: outillage mécanique, Etats-Unis; secteur inter-
national du Pacifique; McCulloch Corporation, et 
secteur international européen. Le groupe responsable du 
secteur du Pacifique se trouve à Brockville, de même que 
le vice-président de ce même groupe. A une exception 



Mass production demands large 
markets to achieve economic 
volume. 

Afin d'obtenir un volume de 
production économique, il est 
essentiel d'avoir des débouchés 
importants qui justifient la 
fabrication en série. 

years has had a favourable balance of trade with the 
United States. It also exports to the rest of the world. 

About ten years ago Black & Decker undertook 
rationalization of production, and Brockville is now the 
only Black & Decker plant in North America producing 
orbital sanders and the new portable work bench work 
centre "Workmate". This rationalization has had a 
dramatic effect on the volume and on the cost of manu-
facturing in Canada. The result is that we make fewer 
products at Brockville, but those that we do make, we 
make in volume, and we have a cost structure on these 
products which enables us to compete with any other 
Black & Decker plant in the world, as well as with other 
Canadian manufacturers. The growth of the Canadian 
company both in terms of sales and the number of em-
ployees, has been dramatically enhanced by this step. 

•n••••••"*"'" 

The imperative of momentum 
Product development is a vital component in the oper-
ation of our company. Some manufacturers—such as auto 
makers and producers of other transportation equipment 
—are essentially what might be termed "vertical" opera- 

tions. That is to say, their research and product devel-
opment is principally devoted to improving the product 
they now sell. 

Black & Decker's type of operation, by comparison, 
might be termed vertical and horizontal. It must not 
only keep improving the products it now makes, but it 
also must broaden the list through seeking out new 
products. 

We could, it is true, continue to expand our existing 
markets through product improvement and more 
intensified marketing. But a significant share of our 
expansion must come from new product development-
entering fields that we have not been in before, or 
opening up fields that no one has been in before. 

Product development in support of existing items 
leads to improved product functions, to the development 
of ancillary functions and, most importantly, to cost 
reductions. Anyone who is connected with manufactur-
ing knows that if it were not for constant improvement 

près, tous les membres du Conseil d'administration de la 
filiale canadienne sont Canadiens. Dans les limites évi-
dentes de la nécessité d'activités industrielles bénéfi-
ciaires, la direction des activités d'ensemble et de détail 
est entièrement confiée aux responables canadiens. 

Autre aspect intéressant des activités de Black & 
Decker au Canada: la balance générale du commerce 
international de la firme — et la balance commerciale 
avec les Etats-Unis en particulier — sont depuis des 
années favorables. 

Il y a quelque dix ans Black & Decker entreprenait de 
rationaliser sa production. C'est ainsi que l'use de 
Brockville est désormais la seule en Amérique du Nord 
à fabriquer des ponceuses orbitales ainsi que le nouvel 
établi mécanique portatif "Workmate". Cette rationali-
sation a eu des effets spectaculaires tant sur le volume 
des fabrications que sur les prix de revient au Canada. 
Si Black & Decker fabrique désormais à Brockville une 
gamme plus limitée de produits, les produits fabriqués 
le sont en quantités importantes, ce qui permet d'établir 
des frais de fabrication qui permettent à la firme non 
seulement de faire concurrence à toutes les autres 

usines Black & Decker, mais aussi à tous les autres fabri-
cants canadiens. Cette mesure a permis d'augmenter de 
manière considérable le chiffre d'affaires de la firme 
canadienne en même temps que le nombre d'employés. 

La nécessité du mouvement 
Le développement et la mise au point de produits est 
une des activités essentielles de notre entreprise. On peut 
dire de certains fabricants — constructeurs de voitures, 
par exemple, ou d'appareils de transport — que leurs 
activités sont "verticales", c'est-à-dire que leurs activités 
dans le domaine dont il est ici question consistent essen-
tiellement à améliorer ce qu'ils vendent actuellement. 

Par contre on pourrait dire des activités de Black & 
Decker qu'elles sont à la fois verticales et horizontales. 
Il ne s'agit pas seulement d'améliorer les produits actuel-
lement fabriqués mais aussi d'élargir la liste des fabri-
cations. 

Il est vrai qu'il nous serait possible de continuer à 
élargir nos débouchés actuels en améliorant nos fabrica-
tions et en intensifiant nos initiatives commerciales. Mais 
il reste qu'une partie substantielle de notre expansion 
doit provenir du développement et de la mise au point 



in production techniques and in design changes and 
introduction of new materials, in many instances it 
would not have been possible to hold the costs of products 
within the market capabilities. Indeed, cost reduction, 
with a concurrent improvement in quality, is a major 
part of the way of life at Black & Decker, with the result 
that most of its products today sell at prices, in terms 
of both real dollars and inflated dollars, that are lower 
than they were five, ten or twenty years ago. 

The development of new products yields the major 
part of our growth and is the real test of all our develop-
ment functions—Marketing, Engineering, Manufac- 

io turing, Industrial Design and Quality Control. These will 
be expanded upon at a later point in this discussion; but 
the need for such operations should be self-evident. 
And it explains why B&D devotes an important segment 
of its development energy and budget in this direction. 

, Product development in Canada 
X The volume of the Canadian company had reached the 

point a couple of years ago where we felt that we could 
establish our own product development function. We 
arrived at this conclusion for several reasons. First, we 
felt that as a major component of the corporation it was 
our responsibility to assume a useful role in developing 
new products. Secondly, we wanted to have associated 

with us the other benefits that flow from such a function. 
A third reason was the sincere feeling that as a major 
Canadian company Black & Decker had a responsibility 
to undertake product development activities in this 
country. 

As a general strategy, Black & Decker Canada has 
directed that product development will devote  about 
50 per cent of its time and resources in support of 
existing products, and the other 50 per cent to develop-
ing new products. 

We established the ground rule that we would not 
duplicate or parallel product development activity going 
on elsewhere in the world in Black & Decker operations. 
Further, we agreed that we were not in the business of 
exporting engineering—and therefore products that were 
developed here would be made in Canada for both 
domestic and export markets. 

At the same time, as the largest company in the Pacifie 
International Group and the only one with a product 
development capability, Black & Decker Canada has a 
support function to give such assistance to other mem-
bers of the group when called upon. As a result, our people 
in Brockville are given project assignments that might 
come from any one of fifteen companies in such varied 

parts of the world as Latin America, Australia, New 
Zealand, Japan, The Philippines, Hong Kong, Singapore 

and other locations in the Pacific group. Thus, in a small 
Eastern Ontario city we provide research and develop-
ment for a major multi-national operation. The product 
development function at Brockville today employs 
twenty-two people, in addition to outside consultants in 
industrial design, and is expanding. 

de nouveaux produits, c'est-à-dire l'entrée dans des 
secteurs où nous n'étions pas auparavant ou l'implanta-
tion de domaines d'activités où personne ne se trouvait 
auparavant. 

Le développement qui a pour but l'amélioration de 
produits actuellement fabriqués conduit à leur plus 
grande efficacité, à l'apport de certaines fonctions secon-
daires et surtout à la réduction du prix de revient. 
Quiconque connaît quelque peu le domaine industriel 
sait très bien que sans une améloration constante des 
techniques de fabrication, sans modification des designs 
existants et sans adoption de matières premières nou-
velles, il ne serait pas possible dans bien des cas de 
maintenir des prix compatibles avec les exigences du 
marché. Il est donc vrai de dire que la réduction des frais 
de fabrication, parallèlement à l'amélioration de la 
qualité sont un des impératifs que s'impose Black & 
Decker. Le résultat tient dans le fait qu'aujourd'hui la 
plupart des produits de cette marque se vendent à des 
prix qui, tant en termes de dollars constants que de 
dollars "dévalués", sont inférieurs à ce qu'ils étaient il y 
a cinq, dix ou vingt ans. 

C'est au développement de nouveaux produits que 
nous devons la majeure partie de notre expansion. C'est 
aussi la pierre de touche, en quelque sorte, de celles de 
nos activités qui touchent au développement et à la mise 
au point: commercialisation, études techniques, fabri-
cation, esthétique industrielle et contrôle de qualité. Il en 
sera discuté plus amplement au cours de cet exposé. 
Mais on doit admettre dès maintenant que la nécessité de 
telles activités est absolument évidente. Elle explique 
pourquoi B&D consacre une partie importante de son 
énergie et de son budget de développement à cette tâche. 

Développement et mise au point au Canada 
Le chiffre d'affaires de notre firme a atteint le point, il y 
a quelque deux ans, où il nous semblait possible d'établir 
nos propres services de développement et de mise au 
point. Nous avons abouti à cette conclusion pour plu- 
sieurs raisons. Tout d'abord il nous semblait qu'en raison 
du rôle important qui était devenu le nôtre au sein de 
Black & Decker, nous avions la responsabilité de jouer 
une part constructive dans le développement de nou-
veaux produits. Nous voulions ensuite être étroitement 
associés aux avantages provenant d'une telle activité. 
En troisième lieu, nous étions sincèrement convaincus de 
l'obligation qui incombe à une importante entreprise 
canadienne telle que Black & Decker, de travailler, au 
Canada, au développement et à la mise au point de nou-
veaux produits. 

En règle générale, nous attribuons la moitié du temps 
et des ressources consacrés au développement, aux 
produits que nous fabriquons actuellement et l'autre 
moitié à la mise au point de nouveaux produits. 

Nous avons pris dès le début pour principe que nos 
activités de développement et de mise au point ne 
feraient pas double emploi avec celles des autres entre-
prises de l'organisation Black & Decker. Pour finir, nous 
avons décidé que notre rôle n'était pas d'exporter nos 
innovations techniques et que, par conséquent, les 
produits développés et mis au point au Canada y seraient 
également fabriqués, pour le marché intérieur et pour 
l'exportation. 

Par la même occasion, à titre de première firme du 
groupe international du Pacifique et comme la seule qui 
puisse s'occuper valablement de développement et de 
mise au point, Black & Decker est en mesure d'apporter 
aux autres membres de ce groupe, l'appui dont ils ont 
éventuellement besoin. De cette manière notre personnel 



Production line at Black & 
Decker's Brockville, Ontario, 
plant. Rationalization of pro-
ducts by plant permits greater 
efficiency. 

Chaîne de montage à l'usine de 
Black & Docker à Brockville, 
Ontario. La spécialisation de 
chaque usine dans certaines 
fabrications permet de réaliser 
des économies. 
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de Brockville s'est vu confier des tâches intéressant des 
pays aussi divers que l'Amérique latine, le Japon, les 
Philippines, Singapour, Hong Kong, l'Australie, la 
Nouvelle Zélande, etc. Voici donc comment, dans une 
petite ville de l'est de l'Ontario, nous effectuons des tra-
vaux de recherche et de développement pour une grande 
compagnie multinationale. Nos services de développe-
ment, à Brockville, emploient un total de vingt-deux 
personnes, en plus des experts-conseils en esthétique 
industrielle auxquels nous faisons appel périodiquement. 



"With the 
Pistol Chteip and 
piger  Switce 

4 

riddit 

Black & Decker portable electric tools are 

distinguished from all others by the pat- 

en  ted "Pistol Grip and Trigger Switch." 

BLACK & DECKER 

The pistol grip and trigger 
switch were Black & Decker 
innovations in 1917, and are 
still standard on power tools 
throughout the world today. 

La poignée pistolet et le 
commutateur-gachette ont été 
inventés par Black & Decker 
en 1917. Ils sont toujours en 
usage pour l'outillage électrique 
moderne. 

Portable Electric Drills 
Electric Valve Grinders 

Cseti wherever electricity ia orvailable. Operate on 
standard electric light circuits or farm lightin circuits. 

ln ordering. mrrely specify whether 110, 220 or 
12 volt machine is desired. It Miki* no difference 
whether current is  direct or alternante. They rua 
on rither. 

Sold by the trading Machinen, Mill Surplv, LW-
trical. Hardware ale Automotive Sun", Home*. 

aLeueetrarri4e witl gladly send you complet 
our line of Portable Electric 

Electric Valve Grinden and Electric Air Com-
promet. 

--77i.e BLACK iSt. DECKER. NI  FG. CO. 
NA 
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Marketing 
A prime mover 
in product development 

product engineers and industrial designers. Nevertheless, 
it is the household market, and product development in 
that area, which will occupy our attention in this 

discussion. 

The worth of the household market 
The household market is particularly significant in these 
somewhat unsettled economic times. In the professional 
markets for our products— construction, industrial main-
tenance, automotive— there are peaks and valleys, 
whereas the household market has been one of steady 
growth, relatively unaffected by economic recession. In 
fact, the inverse effect seems to apply: with the cost of 	13 
home servicing and improvement constantly going up 
and with more leisure time for the individual, the trend 
has been increasingly toward do-it-yourself. This phe-
nomenon of the post-war period has never abated. 
Furthermore, due to the manufacturers' ability to reduce 
prices and the steadily rising labour rates in the trades, a 
consumer will in most cases pay less for almost any power 
tool than for a one-time service call. A power tool for 
home use was at one time very much a considered pur-
chase. Today, because of significantly lower prices, along 
with higher personal income, it is virtually in the 
impulse-buying category. 

Black & Decker has the external appearance of being in 
the power tool business. But, as has been stated, the 
broader definition and the one to which it directs the 
attention of its research and development people is that 
it is in the labour-saving device business. And while it is 
true that it is strongly identified with products for home 
and construction, Black & Decker manufactures a broad 
line of power tools and accessories for the industrial 
market and sub-segments of that market. It provides 
products for the assembly line and for industrial main-
tenance within factories, as well as products for smaller 

job shops and specialized manufacturing facilities. For 
example, it serves the automotive after-market with such 

equipment as muffler and chisel kits, impact wrenches, 

body sanders and related items used in the repair of 
automotive products. 

All these segments do, of course, present opportunity 

for product development and invite the attention of 

The expanding potential 
Although much of the reason for the growth in the 
household market for power tools has been in techno-
logical improvements and innovation by manufacturers, 
another reason has been the concurrent introduction of 
new and often ingenious home improvement materials 

and kits—such as easily-installed wall panelling, 

La commercialisation 
Facteur dynamique essentiel 
du développement de nouveaux produits 

Black & Decker donne l'impression de se spécialiser dans 
l'outillage mécanique. Mais, comme nous l'avons déjà 
laissé sous-entendre, nous adoptons une définition plus 
large qui dicte nos activités: nous sommes fabricants 
d'appareils pour l'économie de main-d'oeuvre. Et s'il est 
vrai que la marque Black & Decker est presque synonyme 
d'outillage pour le bricoleur et pour le bâtiment, il n'en 
reste pas moins que Black & Decker fabrique une gamme 
importante d'outils électriques et d'accessoires pour 
l'industrie et pour certains secteurs industriels spécia-
lisés. B&D fabrique de l'outillage pour les chaînes de 
montage et pour l'entretien des machines d'usines, de 
même que des outils pour les ateliers. Nous comptons 
parmi nos débouchés l'entretien automobile pour lequel 
nous fournissons l'outillage d'installation des silencieux, 
des percuteurs, des ponceuses de carrossage, ainsi que 
d'autres articles qui se rapportent aux réparations auto-
mobiles. 

Chacun de ces secteurs offre évidemment des possi-
bilités pour le développement et la mise au point de 
produits; il mérite l'attention des ingénieurs aussi bien  

que des designers. Néanmoins c'est l'outillage destiné 
aux bricoleurs et le développement des produits dans ce 
domaine qui retiendront notre attention au cours de ces 
discussions. 

L'importance du bricolage 
Le bricolage a fait bien du chemin depuis l'époque 
héroïque de la scie et du marteau; en ces temps écono-
miquement difficiles il revêt une importance particulière. 
Dans le secteur de l'outillage professionnel- celui qui 
est destiné à la construction automobile, au bâtiment et 
à l'entretien industriel- il y a des hauts et des bas. 
Au contraire l'outillage dont se servent les bricoleurs n'a 
fait que progresser régulièrement, sans être particuliè-
rement affecté par les crises économiques. C'est même, 
semble-t-il, le contraire qui est vrai: à mesure qu'aug-
mentent les frais de réparation, de dépannage, à mesure 
qu'augmente aussi le temps libre dont dispose le public, 
le bricolage n'a cessé de s'étendre. Ce phénomène de 
l'après-guerre n'a jamais faibli. Ce qui est encore plus 
frappant c'est que les tarifs de main-d'oeuvre ayant 
atteint les sommets que l'on connaît, et les fabricants 
d'outillage ayant réussi à baisser leurs prix, il est moins 
cher dans la plupart des cas d'acheter un outil électrique 
que de faire venir un dépanneur. Il fut un temps où l'on 
examinait soigneusement l'éventualité d'acheter un outil 
électrique. Mais de nos jours, en raison de la baisse subs-
tantielle des prix de l'outillage et de l'augmentation des 
revenus personnels, il n'est pas exagéré de le ranger 
dans la catégorie des articles achetés sur l'enthousiasme 
du moment. 

Un potentiel en expansion 
Bien que l'expansion du marché de l'outillage électrique 
dit "de bricolage" tienne en grande partie des amélio- 



contributed substantially to the growth of both our 
company and the industry. 

Most of the manufacturers in the power tool  business , 

today are devoting themselves extensively to research 
and development. A major part of this effort is to 
improve products that are on the market—to improve 
them in terms of quality, safety, efficiency, user con- I 
venience and, hopefully, reduced cost. 

The second part is in the field of research into new 
products, as marketing people, product engineers and 
industrial designers seek to determine unmet needs for 
power tools or other labour-saving devices, and test and 
develop the product ideas to fill these gaps. 

Product improvement : Making it better 
It is relatively easy to identify improvement in any one 
of the host of products that we encounter in the everyday 
process of living—in our homes, our automobiles and our 
places of work. These changes and improvements have 
come about as a result of prime movers in the market 
economy: the desire of the manufacturer to improve ap-
pearance, to increase efficiency or convenience, to meet 
consumer tastes, or to reduce manufacturing costs. 
The impetus for this might come from the manufacturer 
himself, or from the retailer who is close to consumer 
reaction, or from the consumer. Or it might, as it often 
does, come from the probing of market research. 

An example of product improvement through the 
blending of market information, merchandising enter- 

shelving packages, plumbing and electrical kits, to name 
a few examples. Each of these self-installation ideas 
presents new market opportunities and challenges for 
people like ourselves. 

Ten years ago the penetration of Canadian households 
by labour-saving power tools of all makes, including our 
own— that is to say, drills, jig saws, circular saws, and 
sanders—was below 20 per cent. Today 43 per cent of 
Canadian households have power drills; 29 per cent have 
circular saws, 27 per cent jig saws and 21 per cent orbital 
sanders. 

Black & Decker has a majority share in each of these 
14 categories, and our household market today represents 

about two-thirds of our total business volume in Canada. 
Success, both to our company and to our competitors, 
has been made possible by the ability to expand the 
market to a much greater degree than was envisioned 
ten years ago. 

Of course, like any manufacturer of consumer prod-
ucts, Black & Decker seeks to expand existing markets 
and develop new ones through the traditional marketing 
tools of advertising and sales promotion, including 
attractive packaging and point-of-sale merchandising, 
as well as competitive pricing. But alongside this is the 
highly significant function of product design and devel-
opment. Black & Decker could not have achieved its 
enviable growth rate  of the past several years depending 
solely on the marketing, however vigorous, of existing 
products. 

This past decade, which has been used as a time refer-
ence for comparison, has seen both the introduction of a 
number of new products, along with a notable improve-
ment in product lines. These forward motions have 

rations et des innovations dues aux fabricants, il est 
nécessaire d'ajouter que le lancement presque simultané 
de matériaux nouveaux et souvent ingénieux de réno-
vation, tels que les panneaux muraux en aggloméré, les 
nécessaires de construction d'étagères, les nécessaires 
d'installation électrique et d'installation de tuyauterie, 
en ont facilité le succès. Chacune de ces innovations 
ouvre de nouvelles perspectives et présente de nouveaux 
défis pour des fabricants comme Black & Decker. 

Il y a dix ans, les outils électriques de bricolage de 
toutes marques, y compris la nôtre — et par outils 
électriques de bricolage, il faut entendre les perceuses, 
les scies à découper, les scies circulaires et les ponceuses 
— se trouvaient dans moins de vingt pour cent des foyers 
canadiens. Aujourd'hui 43 pour cent ont une perceuse 
électrique, 29 pour cent ont une scie circulaire, 27 pour 
cent ont une scie à découper et 21 pour cent ont des 
ponceuses orbitales. 

Dans chacune de ces catégories, Black & Decker 
occupe une position majoritaire. Notre chiffre d'affaires 
dans ce domaine représente deux-tiers de notre chiffre 
d'affaires total au Canada. Le succès—le nôtre et celui 
de nos concurrents — est dû à l'élargissement des 
débouchés à un degré bien superieur à ce que l'on envi-
sageait il y a dix ans. 

Il va de soi que comme tout fabricant de produits 
d'utilisation de masse, Black & Decker s'efforce d'élargir 
ses débouchés actuels et d'en créer de nouveaux en se 
servant des moyens traditionnels que sont la publicité, 
la promotion des ventes, la publicité au point d'achat et 
les rabais promotionnels. Mais parallèlement à ces 
activités on trouve les modalités essentielles que sont le 
design industriel et le développement de nouveaux  

produits. Il n'aurait pas été possible à Black & Decker, 
au cours des dernières années, d'atteindre un taux 
d'expansion tout à fait enviable en ne commercialisant, 
même avec toute la vigueur possible, que des produits 
établis. 

Les dix années écoulées, dont nous nous sommes 
servis comme point de comparaison, ont été témoin du 
lancement de produits nouveaux et de l'amélioration 
substantielle des produits établis. De tels progrès ont 
contribué à l'expansion de notre industrie autant que de 
notre propre firme. 

La plupart des fabricants d'outillage électrique 
consacrent en ce moment des efforts importants à la 
recherche et au développement. Une grande partie de ces 
efforts va aux produits qui sont actuellement en vente, 
à l'amélioration de leur qualité, à l'élimination des 
dangers qu'ils peuvent présenter, à l'augmentation de 
leur efficacité, de leur ommodité et, dans toute la 
mesure du possible, à la réduction du prix de revient. 

Pour le reste, il s'agit de recherches dans le but de 
réaliser de nouveaux produits, à mesure que les services 
de commercialisation, les ingénieurs de la fabrication, 
et les designers industriels s'efforcent d'établir quels 
besoins restent sans réponse dans le secteur de 
l'outillage électrique et des appareils destinés à réduire 
la main-d'oeuvre. 

L'amélioration des produits établis 
Il est relativement facile d'indiquer les améliorations 
apportées à une quantité de choses qui entourent notre 
vie quotidienne—qu'il s'agisse de logement, d'automobile 
ou de bureaux de travail. Ces modifications, ces amélio-
rations sont le résultat de tendances fondamentales de 
l'économie de consommation, c'est-à-dire le désir du 
fabricaht d'améliorer l'aspect de sa marchandise, d'en 



prise, product engineering and industrial design, is the 
conversion of Black & Decker's entire household power 
tool line to double insulation. This was achieved essen-
tially through the replacement of metal for housing by 
high-impact plastic. 

Canadians are now familiar with the three-prong plug 
which has characterized power tools for some years now 
—the result of pressure by such agencies as Underwriters' 
Laboratories and the Canadian Standards Association 
to reduce the likelihood of electric shock by providing a 
common ground to tools and appliances. 

In theory this should work; but in practice it has been 
something less than ideal. The greatest percentage of 
houses more than fifteen years old do not have a 
grounded system. (And, at that, a few of the newer 
three-prong systems are, through carelessness of instal-
lation, themselves not properly grounded. ) Most com-
mon extension cords have continued to be of the two-
prong, ungrounded type. Accordingly, many if not most 
people have bent away or clipped the ground prong on the 
appliance or power tool. Obviously, the grounded three-
wire system had a large area of ineffectiveness. 

At the same time, the pressure from safety authorities 
was growing for the development of better protection 
for the user through double insulation of the power tool 
or appliance itself. 

As the metal covering of any power tool could, in the 
case of insulation failure, be a carrier of electric power, 
the major step in this direction was substitution of 
plastic for metal in tool housings. Here we got a bonus. 
Double insulation with plastic housing no t only elimin-
ated the need for the ground plug, but also gave us the  

opportunity to build in new features and to redesign our 
product lines so that they were esthetically more appeal-
ing to the consumer. 

New advantages from plastic 
Previously, because power tools had metal housings, one 
power tool and one make looked very much like another. 
Today, through the use of plastics for housings, there is 
a great deal of colour in power tools, with each manu-
facturer competing for attention. Also the product is 
more comfortable to hold and use in extreme heat or 
extreme cold. It is lighter in weight and therefore fatigue 
is reduced. Modern high-impact plastics also are more 15 
resistant to damage than metal. 

The advent of these plastics also has given us a good 
deal more flexibility in engineering than we had with 
metal-housing tools. We were able to redesign our prod-
ucts completely, and now have more interchangeability 
of parts and a family grouping of products. Previously, 
a sander had its own characteristic configuration, with 
its own parts structure, as did a jig saw or a drill. Today 
we are using field casings and components common to 
several products. 

Needless to say, this redesign and re-engineering has 
enabled us to keep costs down—which to all of us today 
is one of the essential considerations in any such process. 

Product redesign and functional improvement un-
doubtedly help to improve sales, both by encouraging 

accroître l'efficacité ou la commodité, de répondre aux 
goûts du public ou de réduire les frais de fabrication. 
Le point de départ de telles initiatives peut se trouver 
chez le fabricant lui-même, ou bien chez le commerçant 
qui est exposé aux réactions du public, ou bien du public 
lui-même. On peut également dans bien des cas, trouver 
ce point de départ dans les sondages et analyses 
de marché. 

Un exemple d'amélioration qui est le fruit de sondages 
du marché, d'initiative commerciale, d'innovation tech-
nique et de design industriel est l'adoption du double 
isolant pour tous les outils électriques de bricolage 
fabriqués par Black & Decker. Il s'agissait essentielle-
ment de remplacer le carter en métal par du plastique 
ultra-résistant. 

On connaît désormais bien au Canada la prise à trois 
bornes que l'on utilise couramment pour l'outillage élec-
trique depuis plusieurs années. Son emploi provient de 
pressions exercées par diverses institutions comme les 
Underwriters' Laboratories et l'Association canadienne 
des normes en vue de réduire le risque de chocs électriques 
en fournissant une mise à la terre commune pour les 
appareils électroménagers et pour l'outillage électrique. 

C'est, en théorie, une excellente solution. Mais ce n'est 
pas tout à fait le cas en pratique. La plus grande partie 
des logements construits il y a plus de quinze ans n'ont 
pas de mise à la terre. ( A quoi il faut ajouter que dans le 
cas de certains logements neufs, la mauvaise qualité de 
l'installation la rend totalement inefficace) . La plupart 
des fils de rallonge électriques sont toujours du type sans 
mise à la terre, avec deux bornes. En conséquence, la  

plupart du temps, les usagers tordent ou bien coupent 
la troisième borne qui se trouve sur la prise rattachée à 
l'appareil électroménager ou à l'outil. Il est donc clair 
que l'idée d'un système de mise à la terre s'est largement 
soldée par un échec. 

Mais en même temps les autorités responsables de la 
protection du public faisaient à leur tour pression pour 
que soit mis au point un système de double isolant 
appliqué à l'outil ou à l'appareil proprement dit. 

Comme l'enveloppe métallique d'un outil électrique 
risquait, en cas de non-fonctionnement de l'isolant, de se 
transformer en conducteur électrique, la solution la plus 
prometteuse était de remplacer le métal par du plastique. 
Mais nous avons été doublement récompensés. Le double 
isolant avec carter en plastique éliminait non seulement 
la prise de mise à la terre, il nous fournissait l'occasion 
d'incorporer de nouvelles fonctions et de remodeler 
l'aspect de notre outillage afin de le rendre visuellement 
plus agréable. 

Les nouveaux avantages offerts par le plastique 
Auparavant, parce qu'on se servait de métal pour le 
carter de l'outillage électrique, toutes les marques se 
ressemblaient plus ou moins. Mais l'emploi du plastique 
permet désormais d'ajouter une note importante de 
couleur, chaque fabricant sollicitant ainsi l'attention du 
public par des moyens différents. De plus, l'outillage 
devient plus commode pour l'usager par temps très froid 
ou par temps très chaud. Etant plus léger, il réduit la 
fatigue. A quoi il faut ajouter le fait que le plastique 
ultra-résistant s'abîme moins facilement que le métal. 

L'apparition du plastique nous a donné beaucoup plus 
de souplesse d'initiative dans le domaine technique que 
ne le permettait le métal. Il nous a été possible d'effectuer 
la refonte complète de nos modèles, d'augmenter le degré 



the present owner to replace or add to existing equip-
ment, or by attracting new customers. It is particularly 
important in the choice of gifts; about a third of our 
household power tool sales are gifts. 

Improvement is not enough 
1  Over the past several years Black & Decker has main- 

(

tained a steady annual growth of 15 per cent, in terms of 
current dollars, and this rate continues to be our 
minimum target. As has been stated, such growth cannot 
be sustained through the marketing of improved prod-
ucts alone. As a consequence, in the past five years, as a 

16 corporation we have devoted a steadily increasing part of 
our research and development, in terms of both finances 
and human resources, to the creation of new products. 

In this discussion we will look at three types of new 
products, how they came about and the part that Design 
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A non-power work saver by 
Black & Decker. Entire produc-
tion for North America, of the 
Workmate portable bench, is at 
Black & Decker, Brockville. 

Une machine non-électrique qui 
réduit le travail. La totalité de 
la fabrication de l'établi portatif 
"Workmate" pour l'Amerique 
du Nord se fait à l'usine de 
Brockville de Black & Decker. 

Management has played in their development. These 
examples are: The Black & Decker Air Compressor, 
which represents the adaptation of a new technological 
development; the Mod 4 Cordless System, which sprang 
from the need to improve an existing consumer product; 
and the Workmate Portable Work Centre, which repre-
sents the improvement and marketing of a product first 
produced outside the company. 

d'interchangeabilité des pièces et de grouper nos 
produits par "familles techniques". Avant cela, une 
ponceuse possédait ses caractéristiques techniques et 
mécaniques intrinsèques, tout comme une scie à découper 
ou une perceuse. Aujourd'hui nous nous servons de 
blindages et de pièces communs à plusieurs outils. 

Il va de soi que cette refonte technique et mécanique 
nous a permis de maintenir à un niveau raisonnable nos 
frais de production, ce qui constitue de nos jours un 
facteur cardinal de toute refonte du genre dont je viens 
de parler. 

Cette même refonte nous a sans aucun doute permis de 
pousser nos ventes, en encourageant les usagers à rem-
placer l'outillage en leur possession ou bien à compléter 
la gamme de leur outillage, et encore en attirant de 
nouveaux usagers. Elle a également joué un rôle im- 



Black & Decker's air compres-
sor and paint spray gun is a 
design and engineering break-
through in the household field. 

Le compresseur et le pistolet à 
peinture Black & Decker sont 
une innovation de premier plan 
dans le domaine technique et 
dans celui du design industriel. 

Part of the Mod 4 family. Grass 
shear, light, hand-vacuum and 
Ys" drill are all powered by the 
small battery-pack handle at 
the right rear of picture. 

Quatre, éléments de la gamme 
Mod 4. Les ciseaux à gazon, la 
lanterne, l'aspirateur à main et 
le perceuse de 1/4". Tous sont 
alimentés par une petite 
poignée à pile rechargeable que 
l'on voit à la droite de la photo. 
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portant dans le choix des cadeaux, car un tiers environ 
de notre outillage de bricolage est offert à ceux qui 
s'en servent. 

Améliorer ne suffit pas 
Au cours des dernières années, le taux d'expansion de 
Black & Decker s'est maintenu à 15 pour cent, pour-
centage exprimé en dollars actuels. C'est le taux mini-
mum d'expansion que nous continuons à nous fixer 
comme but. Mais comme nous l'avons déjà dit, il est 
impossible de maintenir ce rythme par la simple com-
mercialisation des améliorations apportées à nos 

produits. C'est pourquoi, au cours des cinq dernières 
années, nous avons consacré une part toujours plus 
grande de nos activités de recherche et de développement 
—  tant en termes de capitaux qu'en termes de personnel  — 

à la création de nouveaux produits. 
Cette discussion sera consacrée à l'examen de trois 

nouveaux appareils — de leur gestation, et du rôle qu'a 
joué la gestion en design dans leur mise au point. Ces 
trois appareils sont: le motocompresseur Black & Decker, 
qui représente l'adaptation d'une innovation technique; 
le système sans fil électrique Mod 4, issu du besoin 
d'améliorer un produit établi d'usage général et l'établi 
portatif Workmate, qui constitue la version améliorée 
d'une machine fabriquée par une autre entreprise. 



Le pistolet à peinture tel qu'il 
apparaît sous sa forme presque 
définitive. Dessin du designer. 

Designer visualization of the 

paint spray gun approaching 

its final form. 
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The Air Compressor 
Adapting an 
idea to a market need 

The Black & Decker Air Compressor was born of the 
challenge to develop a market for an idea that was sub-
mitted to the company from an outside inventor. This 
was a linear compressor with exceptional performance 
characteristics. We will look first at what happens to 
such a new idea, then move on through evaluation of 
product possibilities, marketability, engineering and 
design, and demonstrate how and where the various 
skills and disciplines assert themselves in the process. 

and ask its members what they would like in new 
products or product improvements, or what they think 
of our existing products; or We will conduct a survey 
among householders or among industries to find if they 
need a product to accomplish certain jobs. 

When an idea comes in unsolicited from an outside 
source, as in the case of the linear compressor, it is first 
sent to our Patent Department, which makes contact 
with the inventor and gets the individual to sign a dis-
closure agreement prior to giving us any further informa-
tion. Once this is done, the Patent Department will 
start the evaluation process. Many ideas will not pass 
this point, for one reason or another. However, there are 	19 

many that do get through, and these are then evaluated 
by our Product Management Group. This body, consists 

of representatives from Marketing, Engineering, Manu-
facturing, Industrial Design and Quality Control. 

The group considers whether the idea has a market 
opportunity. Does it fall within our manufacturing 
capability? Can it be designed to sell? Industrial Design 

New ideas 
Black & Decker derives new product ideas from various 
sources. A number are internally generated by our 
Research and Development people, by Marketing, by 
Manufacturing or Engineering, or by end-user demand. 
From time to time we will establish a consumer panel 

Le motocompresseur 
Comment adapter une idée 
en fonction d'une exigence commerciale 

Le motocompresseur Black & Decker est né du problème 
que présentait la création de débouchés pour une idée 
soumise à notre firme par un inventeur indépendant. 
Nous discuterons d'abord ce qui advient à une telle idée, 
nous verrons ensuite comment se fait l'évaluation du 
potentiel commercial du produit, de sa place éventuelle 
sur le marché, de sa valeur technique et de la qualité du 
design. Ce faisant nous montrerons comment et à quel 
point les diverses aptitudes et disciplines se manifestent 
utilement. 

Les idées nouvelles 
Les idées dont bénéficie Black & Decker pour la réali-
sation de nouveaux produits proviennent de plusieurs 
sources. Certaines sont d'origine interne: services de 
recherche et de développement, services commerciaux, 
services techniques, services de fabrication. Elles pro-
viennent parfois des suggestions des usagers. Nous 
réunissons périodiquement un groupe d'usagers à qui 
nous demandons ce qu'ils envisagent comme produits 
nouveaux, comme améliorations pour nos produits, ou 

tout simplement ce qu'ils pensent de nos fabrications. 
Nous faisons aussi périodiquement des sondages dans le 
public et dans l'industrie afin de découvrir s'il existe le 
besoin d'un nouvel outil pour certaines fonctions. 

Lorsqu'une idée nous vient de l'extérieur, sans que 
nous l'ayons sollicitée, nous la soumettons à notre bureau 
des brevets qui se met en rapport avec l'inventeur à qui 
il est demandé de signer une convention de divulgation, 
avant que nous soient communiqués des renseignements 
supplémentaires. Après quoi le bureau des brevets com-
mence son évaluation. Pour toutes sortes de raisons, la 
plupart des idées qui nous sont soumises ne survivent 
pas à cet examen préliminaire. Celles qui lui survivent 
sont soumises à l'évaluation de notre Groupe de gestion 
des fabrications où siègent des représentants des services 
commerciaux, des services techniques, des services de 
production, de design industriel et de contrôle de qualité. 

Le groupe examine le potentiel commercial de chaque 
idée soumise. L'idée entre-t-elle dans le cadre de nos 
possibilités de fabrication? Peut-on l'exécuter de manière 
à en faire un succès commercial? Le design industriel 
joue, dans cette évaluation, un rôle de premier plan en 
ceci qu'il permet de voir s'il est possible de donner à un 
produit une forme que les services techniques et les 
services de fabrication puissent mettre au point. 

C'était la première épreuve à laquelle fut soumise le 
compresseur en ligne. Les possibilités que présentait cet 



plays an important role in this evaluation. It sees 
whether it can design a product with a form that can be 
developed by Engineering and made by Manufacturing. 

This was the first test of the linear compressor. We saw 
opportunities within that compressor which would 
enable us to develop a product which would be signi-
ficantly better than other air compressors then on the 
market. 

Searching for markets 
Having gone through the screening committee, with 
the potential of marketability apparent, it next went 

20 through the new product development cycle. 
First, we did a complete study of the types of air 

compressors that were on the market. From this we felt 
that there was opportunity for an air compressor which 
might have both household and industrial applications. 
We saw uses for the compressor in several non-household 
fields. For example, every beverage vending machine has 
an air compressor as an essential component; automatic 
overhead doors and automatic swinging doors use com-
pressors; power windows in cars use them. 

But it was in the household market that we eventually 
concentrated our enquiries. Using consumer panels, we 

found, first of all, that there wasn't much romance in an 
air compressor by itself. We had to determine evident 
useful functions attractive to the consumer. 

In these very early stages the compressor was visual-
ized as an outdoor device, to spray shrubs and trees with 
insecticide or fungicide. 

Considerable work was done in design and engineer-
ing, right up to the development of models, when we 
found that we were heading into a blind alley. 

Engineering studies showed that meeting safety re-
quirements on the bursting strength of the pressure tank 
would have increased the unit manufacturing cost to a 
point where it could not be made at a price attractive to 
the consumer market. Our Product Management Group 
started down another road. 

Meanwhile, Marketing had been carrying on its 
inquiries with consumer panels. The panels told us that 
the most common job around the home was cleaning. 
But the biggest chore was painting. This feeling applied 
in both Canada and the United States. 

The paint sprayer emerges 
Our marketing plan then formed up on the basis of 
developing a paint sprayer. We felt that if we did nothing 
else with the compressor but make it able to spray paint, 
and could sell it at a reasonable price, we could justify the 
project. At the same time we would look for other house-
hold uses to give it additional market strength. 

We began to see such other uses as wax spraying, 
inflating tires and inflatable furniture, and applying 
sealants and caulking. 

appareil allaient nous permettre, selon nous, de fabriquer 
quelque chose de substantiellement supérieur aux autres 
modèles couramment en vente. 

A la recherche de débouchés 
Une fois terminée l'évaluation préliminaire, et une fois 
établi le potential commercial de l'appareil, nous nous 
sommes préoccupés de son développement. 

Nous avons commencé par un examen détaillé de tous 
les autres compresseurs à air dans le commerce. Nous en 
avons conclu qu'il existait une place pour un compresseur 
utilisable à la fois à domicile et dans l'industrie. Nous 
avons entrevu la possibilité de son utilisation dans 
plusieurs secteurs non-ménagers. Chaque distributeur 
automatique de boissons gazeuses exige l'emploi d'un 
motocompresseur, de même que les portes basculantes et 
les portes battantes automatiques. Il en va de même des 
vitres électriques de voitures. 

Mais c'est dans ce que j'appellerai le "marché domi-
ciliaire" — l'usage par les particuliers — que nous avons 
éventuellement concentré nos recherches. Après avoir 
consulté des groupes d'usagers, nous avons appris qu'un 
compresseur n'a rien qui stimule l'imagination! Il nous 
fallait donc découvrir des usages susceptibles d'intéresser 
véritablement le public. 

A ce stade essentiellement préliminaire, nous envisa-
gions le compresseur comme un appareil utilisé essentiel-
lement à l'extérieur, pour la pulvérisation d'insecticides 
ou de fongicides sur les haies et sur les arbres. 

Après avoir produit un travail considérable de design 
et d'études techniques, y compris la réalisation de proto-
types, nous nous sommes rendu compte que nous allions 
dans une impasse. 

En effet, nos études techniques indiquaient qu'afin de 
respecter les normes de sécurité adoptées pour la résis- 

tance à la rupture des réservoirs sous pression, il 
faudrait augmenter le prix de revient unitaire jusqu'à un 
point où il deviendrait impossible de fabriquer le com-
presseur à un prix susceptible d'intéresser la grande 
masse des usagers. Notre Groupe de gestion des fabri-
cations décida donc d'explorer une autre direction. 

Entre temps, nos services commerciaux avaient 
procédé à leurs propres sondages. Les groupes de consom-
mateurs interrogés répondaient que le nettoyage était le 
travail le plus courant dans un ménage. Mais la corvée 
la plus désagréable était sans aucun doute la peinture. 
Cette constatation s'appliquait aussi bien aux Etats-Unis 
qu'au Canada. 

L'apparition du pistolet à peinture 
C'est alors sur la base de notre programme commercial 
que nous décidions de mettre au point un pistolet à 
peinture. Il nous semblait que cette décision se justi-
fierait amplement par le simple fait d'utiliser le com-
presseur pour la peinture au pistolet, pourvu qu'il soit 
vendu à un prix raisonnable. Mais nous décidions de 
rechercher d'autres usages ménagers afin d'élargir nos 
débouchés dans toute la mesure du possible. 

C'est ainsi que nous avons envisagé la possibilité de 
l'application de cire au pistolet, du gonflage des pneus et 
des meubles pneumatiques, et du calfeutrage. 

Les pistolets à peinture: difficultés techniques 
Nous avons alors interrogé nos groupes de consommateurs 
sur les caractéristiques mécaniques des pistolets vendus 
dans le commerce; les réactions étaient essentiellement 
défavorables. Le compresseur de la plupart de ces 
appareils se trouvait dans un carter en métal, ce qui leur 
donnait l'aspect d'une machine complexe réservée aux 
spécialistes. Ils n'étaient habituellement pas pourvus 
d'un commutateur et se mettaient en marche lorsqu'on 



handle latex paint very well. Also, latex has a heavier 
consistency than oil-based paint and this, with its fast-
drying characteristic, tended to clog existing spray 
nozzles. 

Challenges along the line 
Thus in our design criteria we had to consider a much 
improved and more attractive exterior for the compres-
sor—probably looking more like a home vacuum cleaner. 
This meant the use of plastic. We also should look at the 
spray gun nozzle and make some major improvements. 

Marketing had a need as well. The merchandising of 
existing compressors and paint sprayers left much to be 	21 

desired. As a rule they were packed in plain kraft boxes 
with minimum information on the outside, little to 
attract the customer or to educate the user about the 
machine. And because the containers were plain and 
utilitarian, they were usually kept on a back shelf in the 
retail store. 

In addition to product design, we would have to 
improve packaging design to give the product some shelf 
appeal and to describe it graphically to the potential 
buyer. 

Engineering had its challenges too. The heart of our 
machine was this ingenious device from the outside 
inventor—  the  linear compressor. This involved essen- 

The problems with paint sprayers 
We talked to our panels about the physical character-
istics of existing paint sprayers and got mostly negative 
reactions. The compressors of most sprayers had metal 
housing and tended to look like complicated machines 
used by professionals. They generally had no on-off 
switch but were operated simply by plugging into an out-
let. There was usually no handy place to store the air 
hose or wind the electric cord. And with the spray guns 
then on the market there was an unattractive chore in 
clean-up. The traditional cup guns then existing had 
to be almost totally disassembled for cleaning after each 
use. This was a particular problem to equipment rental 
agencies, as the sprayer nozzles kept coming back 
clogged with dried paint. 

Handling latex paint 
There was another challenge. Most of the paint sprayers 
designed for household use were driven by a diaphragm 
type of compressor and were capable of very limited 
pressures of around 20 pounds per square inch. Our 
enquiries showed us that something of a paradox existed: 
a paint sprayer is intended to save work, to make things 
easier and more professional. For the same reasons, the 
saving of labour, the paint manufacturers had been 
swinging around to latex paint—easier to apply, much 
easier to clean up, faster drying time. About 80 per cent 
of the paint sold for household use is latex. But existing 
paint sprayers, with their relatively low pressure, did not 

les branchait sur une prise électrique. Il n'y avait géné-
ralement pas de rangement pour le tuyau d'air ou le fil 
électrique. Quant aux pistolets, leur nettoyage présentait 
toujours de sérieuses difficultés. Les pistolets à réservoir 
incorporé qui étaient alors les plus courants devaient être 
presque complètement démontés après chaque usage, 
pour le nettoyage. Cela présentait un problème particu-
lièrement désagréable pour les firmes de location 
d'outillage, en ceci que les gicleurs leur revenaient 
habituellement bloqués par la peinture sèche. 

La question de la peinture au latex 
Là encore se présentait un autre problème. La majorité 
des pistolets à peinture pour les amateurs fonctionnaient 
au moyen d'un compresseur à diaphragme capable de 
produire une pression extrêmement réduite de l'ordre de 
20 livres au pouce carré. Nos recherches nous indiquaient 
l'existence d'une situation paradoxale. La fonction d'un 
pistolet à peinture est de réduire la quantité de travail, 
de simplifier la tâche et d'améliorer la qualité des 
résultats. C'est pour les mêmes raisons que les fabricants 
de peinture ont adopté la formule au latex, parce qu'elle 
s'applique plus facilement, parce qu'elle se nettoie bien 
plus aisément et parce qu'elle sèche plus vite. Environ 
80 pour cent de la peinture à usage non-industriel est à 
base de latex. Mais les pistolets fabriqués à cette époque, 
dont on sait qu'ils fonctionnaient à pression assez basse, 
donnaient des résultats très insuffisants avec la peinture 
au latex. Ajoutons que la consistence de cette peinture 
est plus lourde que celle de la peinture à l'huile. Ceci, en 
même temps que sa rapidité de séchage, contribuait à 
bloquer les gicleurs. 

Toute une série de problèmes à résoudre 
Ainsi, dans le choix des normes que nous allions adopter, 
il nous fallait considérer pour notre motocompresseur, un 

aspect extérieur beaucoup plus agréable, comme, par 
exemple, celui d'un aspirateur. Pour cela, il nous fallait 
nous servir de plastique. Il nous fallait aussi considérer 
de quelle manière nous allions améliorer substantielle-
ment le gicleur du pistolet. 

Il fallait également innover en commercialisation car 
la publicité et la promotion des compresseurs et des 
pistolets à peinture précédents laissaient beaucoup à 
désirer. Ils étaient généralement vendus dans de simples 
cartons en kraft, avec un minimum de renseignements à 
l'extérieur et rien qui attire ou instruise l'usager éventuel. 
Et parce que ces cartons n'avaient absolument rien 
d'intéressant, on les mettait généralement au fond de 
l'étagère dans le magasin. 

Il nous fallait donc non seulement modifier l'appareil 
mais aussi la présentation et le conditionnement afin que 
le produit fasse bonne impression sur les étagères et afin 
d'en donner un description convenable à la clientèle. 

Nos services techniques devaient, eux aussi, faire face à 
certains problèmes. Au coeur de notre nouvelle machine 
se trouvait le dispositif ingénieux que nous avait soumis 
notre inventeur indépendant: le compresseur en ligne. 
Il s'agissait essentiellement d'une technologie nouvelle 

puisqu'il n'existait pas de compresseur en ligne pour 
nous guider. 

Etudes techniques du compresseur 
Comme le montrent les illustrations, la forme du com-
presseur est passée par divers stades avant de prendre son 
aspect définitif. 

Les premières études se ressentent de l'influence de 
l'usage auquel il était destiné à l'origine, c'est-à-dire 
celui de pulvérisateur de jardin. Cette solution exigeait 
un réservoir et un compresseur de dimensions assez 



Alternative solutions to hose 
storage. 

Solutions diverses pour le 
rangement du tuyau. 

pot" design. The "flower pot" seemed to offer reduced 
cost and size. A concept layout was prepared and a form 
model was built for evaluation. 

The shape and form of the compressor was now being 
affected by actual space requirements for electrical 
components and air flow passages. It was soon apparent 
that the flower pot required additional volume for these 
elements. Further analysis indicated that cost was 
severely affected by size. Thus the smallest possible form 

for the whole unit was desirable. 
One alternative considering these new factors resulted 

in a rectangular form. Another modified the flower pot 

by adding more volume to the side. This was finally 
integrated as a "flat side" to the unit. 

tially new technology, as there were not any linear 
compressors in the market from which we could draw 
experience. 

Designing the compressor 
As the illustrations show, the shape of the compressor 
went through a number of concepts and modifications 
before it emerged in its final form. 

The early designs were, of course, affected by its 
original intended use—as a garden spray. These concepts 
involved a relatively large tank and a compressor, both 
of which were contained in a mobile cylinder which 

22 could be pulled around the lawn by the user. 
It was also intended to incorporate a reel-type unit for 

the storage of the hose and power line. Because of its 
shape, the initial design was called the "yo-yo" concept. 

Engineering studies carried out at the same time 
showed, however, that the reel storage was impracticable 
due to manufacturing and cost considerations, and we 
moved to a simple wire-form basket in which the hose 
and cord were manually coiled. This concept was simpli-
fied further by the use of open-well storage configuration 
of plastic, resulting in what we then called the "flower 

The sprayer unit 
Since the project now emphasized paint sprayer usage, 
the parallel development of a spray gun accessory was 
underway. 

The first concept was a closed-side handle configur- 
ation, but this was refined to a more compact, open end, 

"Yo-yo" concept later aban-
doned for safety and cost 
reasons; initial exploration of 
cord and hose reel designs. 

La solution "yo-yo", plus tard 
abandonnée pour des raisons de 
sécurité et de prix de revient. 
Designs d'exploration du 
rangement du fil électrique 
et du tuyau d'alimentation. 

importantes qui se trouvaient clans une sorte de cylindre 
mobile que l'usager devait traîner. 

Il était également prévu d'ajouter un rouleau pour le 
tuyau et le fil électrique. En raison de sa forme, le rouleau, 
tel qu'il était au début, reçut le nom de "yo-yo". 

Mais les études techniques menées conjointement 
indiquaient qu'en raison de la complexité de fabrication 
et du prix de revient, le rouleau de rangement ne consti-
tuait pas une solution pratique. C'est alors que nous 
décidions d'utiliser un simple panier en fil de fer dans 
lequel le tuyau et le fil électrique seraient enroulés à la 
main. L'idée devait prendre une forme encore plus simple, 
soit une sorte de cylindre en plastique auquel nous 
allions éventuellement donner le nom de "pot de fleurs". 
Ce "pot de fleurs" semblait être à la fois compact et peu 
coûteux. Il était donc décidé de préparer un dessin et un 
prototype d'évaluation. 

Mais la forme du compresseur était désormais affectée 
par l'encombrement qu'exigaient les éléments électriques 
et les conduites d'air. Il devint vite clair que les dimen-
sions du "pot de fleurs" devraient être augmentées afin 
d'accueillir ces composants. D'autres études indiquaient  

que le prix de revient était sérieusement affecté par les 
dimensions. Il était par conséquent souhaitable de 
donner à l'appareil la forme la plus petite possible. 

Une des possibilités était de lui donner une forme 
rectangulaire. Une autre consistait à modifier le "pot de 
fleurs" en augmentant son volume sur le côté. C'est ainsi 
qu'il devint partie de l'appareil sous forme de "côté 
plat". 

Le pistolet 
Puisque la priorité était désormais donnée à la solution 
"pistolet à peinture", nous entreprenions simultanément 
le développement d'un pistolet vaporisateur. 

Nous avons commencé par envisager un modèle à 
poignée latérale encastrée, mais nous en sommes venus 
à une version plus compacte, avec poignée latérale 
ouverte. Après les études techniques nécessaires, il était 
préparé un prototype. Au moment où était raffinée la 
solution "pot de fleurs" pour notre compresseur, la pos- 
sibilité se présentait de prévoir une place pour le pistolet 
dans le cylindre de rangement. Mais dès le début l'essen-
tiel était de prévoir un modèle de pistolet dont le 
nettoyage soit facile. C'est ainsi que nous avons éven- 



side handle. A layout was prepared and a mock up of this 
unit was built. At the time that the flower pot shape 
for the compressor was being refined, consideration was 
given to storage of the spray gun in the open-well top. 
From the beginning, the requirement for easy clean-up 
was stressed. Consequently, the spray-gun incorporated 
the idea of a disposable nozzle and tube assembly for 
easy replacement. 

The original concept utilized a disposable nozzle and 
tube with a conventional cantilevered handle. The model 
of this configuration, however, quickly identified a major 
problem. The weight of the container, being ahead of 
the hand, caused wrist fatigue. At first, changing the 
angle of the handgrip seemed to be a solution, but the 
real problem was concluded to be the weight of the 
container forward of the hand. 

By placing the handgrip directly above the container, 
the balance and comfort were significantly improved. 
Several different configurations using this principle were 
explored. A trigger arrangement was developed, to 
permit a pistol-grip operation. The gripping post was 
rnoved rearward to improve balance. 

Several sketches were prepared to evaluate a different 
hose position and the nozzle cover arrangement. A final  

layout was prepared and an appearance model of the 
spray gun was built. We now had solved the design 
problems of both the compressor and the spray gun 
meeting engineering criteria along the way. 

The final design details included a colour scheme for 
both units (which was, due to consumer panel input, 
white and orange) and a final graphic and label design. 

While the design concept was being developed over 
its nine-month period, there was a concurrent process of 
cost estimating and engineering evaluation. 

The linear compressor 
A linear compressor basically consists of one moving 
part, a piston, along with intake and output valves. 
There is no diaphragm to weaken and lose its compress-
ion after prolonged use. 

Black & Decker's engineering people recognized that 
with its speed of 3,600 strokes per minute, the compressor 
had an inherent lubrication problem. They were able to 
extend the original criterion of 250 hours of operation 
to 500 hours of continuous use without any drop in pres-
sure. Engineering came up with some unique design 
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Open top well storage concept. 

Rangement du tuyau dans 
cylindre ouvert. 

Wire form basket considered 
to reduce costs. 

Panier en fil de fer, envisagé 
pour réduire les frais de 
fabrication. 

"Flower pot" design explored 
further, with flat side incor-
porated for purposes of air flow 
and volume. 

Le design "pot de fleurs" - 
version plus étudiée - avec le 
côté plat pour le passage de l'air. 

tuellement adopté la solution du pistolet à gicleur et tube 
temporaires que l'on pourrait remplacer à peu de frais. 

La première version du pistolet utilisait par conséquent 
un gicleur et un tube temporaires avec poignée tradi-
tionnelle en porte-à-faux. Mais l'examen du prototype 
faisait rapidement apparaître une difficulté majeure: le 
poids du récipient, que devait porter la main, provoquait 
très vite la fatigue du poignet. On songea tout d'abord à 
modifier l'angle de la poignée, mais force nous fut d'ad-
mettre que la difficulté principale résidait dans le poids 
du récipient que devait porter la main. 

En plaçant la poigné en dessus de ce récipient, au lieu 
de la mettre en arrière comme auparavant, on améliorait 
sensiblement l'équilibre et le confort. Afin de faire fonc-
tionner l'appareil comme un véritable pistolet, il fut 
prévu un dispositif à gâchette. Afin d'améliorer l'équilibre 
on poussa vers l'arrière la colonne de la poignée. 

Simultanément, nous préparions des dessins qui 
allaientnous permettre d'évaluer une autre position pour 
le tuyau ainsi que la disposition du couvercle de gicleur. 
Après l'exécution des dessins techniques nécessaires, il 
était fabriqué un prototype esthétique du gicleur. Nous 
avions donc résolu les difficultés soulevées par le moto- 

compresseur et par le pistolet, tant du côté du design 
qu'en ce qui concernait les normes techniques. 

Les derniers détails "esthétiques" portaient sur la 
couleur à choisir pour le pistolet et pour le compresseur—
blanc et orange, comme le recommendait notre groupe de 
sondage, et sur le dessin de l'étiquette. 

Concuremment à l'exécution du design qui occupa 
quelque neuf mois, nous procédions au calcul de nos prix 
de revient et aux évaluations techniques nécessaires. 

Le compresseur en ligne 
Le compresseur (ou, si l'on préfère, motocompresseur) 
en ligne se compose d'une pièce mobile, d'un piston ainsi 
que de soupapes d'admission et d'échappement. On a 
éliminé le diaphragme qui, à la longue, s'affaiblit et perd 
sa force de compression. 

Les ingénieurs de Black & Decker se sont rendu compte 
qu'à la vitesse de 3600 courses à la minute, le compres-
seur pose immédiatement certains problèmes de 
graissage. Ils ont réussi à améliorer la norme initiale de 
250 heures d'utilisation à 500 heures d'emploi ininter-
rompu sans baisse de pression. Les services techniques 



The spray gun went through a 
number of concepts. Early 
designs (upper left) tended to 
cause wrist fatigue; disposable 
nozzle (bottom left) created a 
challenge. On the right, the 
angle of the spray handle was 
changed, and then the final 
solution, the top gripping post 
emerged. The final product 
(right) incorporated the top 
gripping post and the dispos-
able nozzle. 

Le pistolet à peinture est passé 
par plusieurs stades. Les 
premières solutions (en haut à 
gauche) provoquaient la fatigue 
du poignet; le gicleur non-
réutilisable (en bas à gauche) 
posait des problèmes difficiles. 
On voit, à droite, que l'angle de 
la poignée du pistolet a été 
modifié. On voit apparaître la 
solution définitive. Le produit 
sous sa forme définitive (droite) 
montre la poignée et le gicleur 
non-réutilisable. 
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developments relative to the piston, and by coating it 
with Teflon eliminated the need for any lubricant. 

This performance improvement made it possible to 
calibrate accurately the life expectancy of the unit, a 
factor which has a bearing on both production cost and 
servicing. The compressor itself was developed as a 
replaceable closed unit. An air filter was built into the 
front of the unit, minimizing dust intake and acting as 
a muffler. 

With the paint gun we ran into some difficult and 
unusual situations regarding safety and operating stan-
dards. There were no existing standards on the paint gun 
itself, and Black & Decker worked closely with both 
Underwriters' Laboratories and the Canadian Standards 
Association to develop these. Both the gun and the paint 
container had to withstand five times the maximum 
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pressure of the compressor, or in other words, 325 psi. 
This was not an easy design requirement that could be 
met by plastics, and required some intensive work by our 
designers. 

Setting the price tag 
Along the way we established cost targets and estimated 
what we thought a customer would pay for such a unit 
and feel he had got top value for it. We struck a price 
we felt could meet our cost objectives and that would get 
us sales volume. 

This process involved our whole Product Management 
Group—Marketing, Engineering, Manufacturing, Indus- 25 

trial Design and Quality Control. Industrial Design was 
brought in very early in the process. In fact, the Indus- 
trial Design unit was involved in the early screening 
process and in the framing of the questions to the panels. 
Industrial Design input had a distinct and measurable 
effect on virtually all our development decisions. 

ont mise au point, pour le piston, des solutions entière-
ment originales et, en le recouvrant de teflon, ont éliminé 
la nécessité du graissage. 

Grâce à l'amélioration considérable du fonction-
nement, il est devenu possible de calculer avec exactitude 
la durée utile probable du compresseur, facteur qui 
influence le prix de revient et les frais d'entretien. Le 
compresseur proprement dit est devenu une unité 
autonome aisément remplaçable. Il a été pourvu d'un 
filtre à air qui réduit l'aspiration de poussière tout en 
jouant le rôle de silencieux. 

Le pistolet à peinture nous a causé certaines difficultés 
— dont quelques unes peu courantes— tant en ce qui 
concerne le fonctionnement que la sécurité. Comme il 
n'existait pas de normes pour le pistolet proprement dit, 
Black & Decker a travaillé en étroite coopération avec 
Underwriters' Laboratories et l'Association canadienne 
des normes pour remédier à cette absence. La pression 
imposée au pistolet et au récipient est cinq fois supérieure 
à la pression du compresseur, autrement dit 325 livres/ 
pied carré. C'était là quelque chose de particulièrement 
difficile pour les matières plastiques, aussi nos designers 
ont-ils dû y travailler longuement. 

Le choix du prix de vente 
Nous avions, au cours de nos travaux, fixé certains prix 
de revient maximums et tenté d'évaluer ce que la 
clientèle accepterait de payer un tel appareil, sachant 
que le prix est pleinement en rapport avec la qualité. 
Nous avons ainsi fixé un prix de vente qui, selon nous, 
tenait juste compte de nos frais de fabrication et nous 
permettrait de vendre l'appareil en quantité. 

C'est une tâche à laquelle ont pris part tous les 
membres de notre Groupe de gestion des fabrications — 
services commerciaux, services techniques, services de 
production, design industriel et contrôle de qualité. Le 
design industriel a joué un rôle considérable dès le début 
de nos efforts. Il faut même préciser que c'est au service 
de design industriel qu'il a été demandé non seulement 
d'étudier nos options de départ mais aussi de préparer 
les questions posées aux groupes d'usagers utilisés pour 
nos sondages. La contribution du service de design 
industriel a largement affecté pratiquement toutes les 
décisions que nous avons prises. 



Exploratory sketch of the 
conversion of the hand held 
shear to the stand-up model. 
At right is the final power 
handle. 

Croquis provisoire de la trans-
formation des ciseaux à main en 
ciseaux à manche. On voit à 
droite le manche à pile, sous sa 
forme définitive. 

26 

//111/1///iweiew-  
1 0 1, 4, 

e
l 

1 ' 

,// //' 



Evolution de la poignée 
électrique universelle 

Mod 4 

The evolution 
of the power handle 

A successful example of a new product that evolved from 
an existing item and one which assumed exciting new 
dimensions as the result of group interaction within the 
company is the Black & Decker Mod 4 Power Handle. 

This new concept, which offers so many potential 
product ideas and adaptations, sprang from the chal-
lenge of improving our existing cordless grass shears. 

Black & Decker had been producing cordless home 
and garden tools since the early nineteen-sixties, and 
introduced a cordless grass shear in 1971. But Marketing 
was now seeking a second generation to give the com-
pany a competitive advantage by offering the customer 
greater convenience and more value for his or her money. 
The plan was to develop a cordless shear with easily 
interchangeable components so it could be operated from 
either a kneeling position or from a standing position. 

We did solve this problem. However, the ultimate 
product was not simply an improved cordless grass shear, 
but a whole new system based on a universal power 

Mod 4 

La "poignée électrique à pile" Mod 4 de Black & Decker 
offre un parfait exemple de produit nouveau issu d'un 
appareil courant et dont les possibilités remarquables ont 
largement bénéficié des discussions et échanges au sein 
de notre compagnie. 

L'idée de la "poignée électrique", qui peut s'adapter à 
une foule d'usages, est née du problème que présentait la 
nécessité de modifier nos ciseaux à gazon électriques. 

Black & Decker fabriquait des outils de bricolage et de 
jardinage sans fil (autrement à pile rechargeable) depuis 
le début des années soixante. Nous avions lancé nos 
ciseaux à gazon électriques à pile en 1971. Mais nos 
services commerciaux souhaitaient que soit fabriqué un 
nouveau modèle susceptible de devancer les produits 
concurrents tant par sa plus grande commodité que par 
l'avantage de son prix. Ainsi fut-il décidé de mettre au 
point des ciseaux à pile dont les éléments seraient facile-
ment interchangeables de sorte qu'on puisse s'en servir 
aussi bien en s'agenouillant qu'en se tenant debout. 

Nous avons résolu le problème. Mais le produit qui est 
né de nosbfforts n'était pas seulement représenté par 
des ciseaux ii pile améliorés, mais aussi par un système  

handle, which was cordless, self-contained, rechargeable, 
and easily applied to a variety of power tools. 

Design development was begun on a product that 
would be an addition to a hand-held grass shear. The 
hand-held unit would be adapted by adding an upright 
handle and wheels; or, alternatively, the hand-held unit 
would include a bracket to which wheels and upright 
tubes would be attached. Or the bracket on the shear 
would slide into another bracket on the handle/wheel 
assembly. The alternate concept was to shape the hand-
held unit differently from the upright unit, yet retain the 
same motor, battery and blade assembly. This allowed 
more design freedom and yet used standardized parts. 	27 

None of these concepts seemed to "click" as a good 
solution. But then a breakthrough took place. 

At a meeting of the Product Management Group, 
discussion centered on the idea of a single power source 
which was also a common handle. This permitted the 
same handle and power head to be used for both hand-
held and upright shears. The only single-function part 
was the upright connector tube assembly. 

We knew at the same time that the company was look-
ing for a light-weight, low-price, cordless drill for the 
home market. We now had a power handle. During 

entièrement nouveau fondé sur une poignée électrique 
à pile autonome, rechargeable et aisément rattachée à 
toute une série d'outils. 

Nos travaux de développement et de mise au point 
ont d'abord porté sur un appareil qui viendrait s'ajouter 
aux ciseaux à gazon ordinaires, c'est-à-dire utilisés 
manuellement. Ces ciseaux seraient modifiés par l'emploi 
d'un manche et de roues; ou bien les ciseaux eux-mêmes 
seraient pourvus d'une fixation à laquelle seraient 
rattachés les roues et le manche. L'autre possibilité 
était de donner aux ciseaux utilisés manuellement une 
forme différente des ciseaux fixés à un manche, tout en 
conservant le même moteur, la même pile et la même 
lame. On avait ainsi une plus grande liberté d'adaptation 
tout en se servant d'éléments de série. 

Mais aucune de ces idées ne semblait vraiment 
"coller". C'est alors que nous avons fait ce que j'appel-
lerai une découverte essentielle. 

Lors d'une réunion de notre Groupe de gestion des 
fabrications la discussion vint à porter sur l'idée d'une 
source unique d'énergie électrique qui serait aussi une 
poignée commune à tous les outils. Il deviendrait ainsi 
possible d'utiliser cette même poignée électrique pour les 
ciseaux à main et à manche. La seule pièce qui ne soit 
pas commune à ces deux modèles serait la tubulure 
en métal. 

Nous savions également, à ce moment-la, que notre 
compagnie s'intéressait à une perceuse légère, à prix 
réduit et à pile rechargeable, pour les bricoleurs. Nous 
avions la poignée à pile qu'il nous fallait. C'est ce dont 
notre Groupe s'est rendu compte— à deux heures du 
matin, semble-t-il— à la suite de longues discussions et 
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La "poignée électrique à pile" Mod 4 de Black & Decker 
offre un parfait exemple de produit nouveau issu d'un 
appareil courant et dont les possibilités remarquables ont 
largement bénéficié des discussions et échanges au sein 
de notre compagnie. 

L'idée de la "poignée électrique", qui peut s'adapter à 
une foule d'usages, est née du problème que présentait la 
nécessité de modifier nos ciseaux à gazon électriques. 

Black & Decker fabriquait des outils de bricolage et de 
jardinage sans fil (autrement à pile rechargeable) depuis 
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concurrents tant par sa plus grande commodité que par 
l'avantage de son prix. Ainsi fut-il décidé de mettre au 
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né de nos -efforts n'était pas seulement représenté par 
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and easily applied to a variety of power tools. 

Design development was begun on a product that 
would be an addition to a hand-held grass shear. The 
hand-held unit would be adapted by adding an upright 
handle and wheels; or, alternatively, the hand-held unit 
would include a bracket to which wheels and upright 
tubes would be attached. Or the bracket on the shear 
would slide into another bracket on the handle/wheel 
assembly. The alternate concept was to shape the hand-
held unit differently from the upright unit, yet retain the 
same motor, battery and blade assembly. This allowed 
more design freedom and yet used standardized parts. 

None of these concepts seemed to "click" as a good 
solution. But then a breakthrough took place. 

At a meeting of the Product Management Group, 
discussion centered on the idea of a single power source 
which was also a common handle. This permitted the 
same handle and power head to be used for both hand-
held and upright shears. The only single-function part 
was the upright connector tube assembly. 

We knew at the same time that the company was look-
ing for a light-weight, low-price, cordless drill for the 
home market. We now had a power handle. During 
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toute une série d'outils. 

Nos travaux de développement et de mise au point 
ont d'abord porté sur un appareil qui viendrait s'ajouter 
aux ciseaux à gazon ordinaires, c'est-à-dire utilisés 
manuellement. Ces ciseaux seraient modifiés par l'emploi 
d'un manche et de roues; ou bien les ciseaux eux-mêmes 
seraient pourvus d'une fixation à laquelle seraient 
rattachés les roues et le manche. L'autre possibilité 
était de donner aux ciseaux utilisés manuellement une 
forme différente des ciseaux fixés à un manche, tout en 
conservant le même moteur, la même pile et la même 
lame. On avait ainsi une plus grande liberté d'adaptation 
tout en se servant d'éléments de série. 

Mais aucune de ces idées ne semblait vraiment 
"coller". C'est alors que nous avons fait ce que j'appel-
lerai une découverte essentielle. 

Lors d'une réunion de notre Groupe de gestion des 
fabrications la discussion vint à porter sur l'idée d'une 
source unique d'énergie électrique qui serait aussi une 
poignée commune à tous les outils. Il deviendrait ainsi 
possible d'utiliser cette même poignée électrique pour les 
ciseaux à main et à manche. La seule pièce qui ne soit 
pas commune à ces deux modèles serait la tubulure 
en métal. 

Nous savions également, à ce moment-la, que notre 
compagnie s'intéressait à une perceuse légère, à prix 
réduit et à pile rechargeable, pour les bricoleurs. Nous 
avions la poignée à pile qu'il nous fallait. C'est ce dont 
notre Groupe s'est rendu compte— à deux heures du 
matin, semble-t-il— à la suite de longues discussions et 
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Handle and battery location 
studies led to the modular 
power handle, which combines 
with the various function heads. 

Les études sur la disposition de 
la poignée et de la pile ont 
conduit au manche électrique 
modulaire, qui s'adapte sur des 
tête de fonctions différentes. 

Ii 

sketching and discussion the realization came to the 
group—reportedly around two o'clock in the morning-
that the handle could power not only the grass shear 
and, properly adapted, the cordless drill, but other tools 
as well. With this power handle we had a universal power 
source which was potentially compatible with various 
product types made by Black & Decker. 

The brainstorming and sketching and mock-up build-
ing continued, and out of this came the Mod 4 Cordless 
System. (The name "Mod 4" stands for a modular 
system of tools using four power cells. ) A single recharge-
able power handle now drives not only the grass shear, 

28 which has two modes—upright and kneeling— but also 
a -inch drill, a shrub trimmer, a sealed-beam lantern, 
and a small vacuum cleaner, the Spot-Vac. 

In the development of the power handle, both engine-
ering and industrial design had a strong input. The use 
of high-impact plastic gave us the opportunity to use 
colour, to engineer with fine tolerances and to make it 
feel comfortable to the hand. We must have looked at 
nearly fifty different handle shapes and sizes, and we did 
an analysis of a variety of different devices which use 
handles. For example, we did a complete study of all 

steam irons on the market which have, in a sense, a closed 
loop handle—in order to get the feel of an optimum 
handle size. 

Ours is an international company, and we must there-
fore recognize the fact that the ergonomics of a tool- 
its compatibility with the human structure—can vary 
from country to country. In Europe, for example, handle 
sizes and locations of handles are usually different from 
those in North America. In Japan, however, the people 
generally have smaller hands than North Americans 
and thus want handles of smaller girth. 

These are the considerations that go into the work 
process of the industrial designer. He must meet the 
needs of human comfort and capability, market attrac-
tiveness, and the practicalities of engineering and 
production. 

The number of further applications which will spring 
from the concept of the universal power handle will be 
limited only by human imagination and market need. 

In the context of this discussion, what is most signifi-
cant about this development activity is that the drawings 
used in the patent application were the sketches from 
that joint meeting and were signed by three people—one 
from Marketing, one from Engineering and one from 
Industrial Design. 

de nombreux dessins. Nous avions donc une poignée qui 
pouvait actionner non seulement les ciseaux à gazon mais 
aussi, avec les modifications nécessaires, la perceuse, 
sans compter d'autres outils. Nous avions ainsi une 
source pratiquemént universelle d'énergie qu'il serait 
éventuellement possible d'adapter à divers appareils 
fabriqués par Black & Decker. 

Les discussions et les études techniques continuèrent. 
Il en est sorti le Système sans fil Mod 4 (le nom "Mod 4" 
représente un système modulaire d'outillage qui utilise 
quatre piles rechargeables). Ainsi une seule poignée 
électrique fait-elle désormais fonctionner non seulement 
nos deux modèles de ciseaux à gazon mais aussi une 
perceuse de % de pouce, un appareil à élaguer les 
buissons, une lampe à phare et un petit aspirateur du 
nom de Spot-Vac. 

La participation des services de design et des services 
techniques au développement de cette poignée électrique 
a été considérable. L'emploi de plastique ultra-résistant 
nous a permis d'avoir recours à la couleur, d'adopter des 
tolérances extrêmement serrées et d'offrir une poignée 
particulièrement agréable à tenir. Je suis sûr que nous 
avons dû examiner quelque cinquante modèles de  

poignées de toutes formes et de toutes dimensions. Nous 
avons également étudié toute une série d'appareils 
pourvus d'une poignée. Nous avons, à titre d'exemple, 
fait une étude complète de tous les fers à vapeur qui se 
trouvent dans le commerce et qui sont pourvus d'une 
poignée fermée. Ceci nous a aidé à déterminer la 
meilleure dimension possible. 

Notre firme étant une entrepris internationale il 
nous faut tenir compte du fait que l'ergonomie d'un outil 
— sa compatibilité avec le corps humain— peut varier 
d'un pays à l'autre. En Europe, par exemple, la dimen-
sion et la position des poignées ne sont pas les mêmes 
qu'en Amérique du Nord. Les Japonais ont de plus 
petites mains que les Nord-Américains; il leur faut par 
conséquent des poignées de moindre épaisseur. 

Ce sont là les facteurs qui interviennent dans le travail 
d'un designer industriel. Il doit, tout à la fois, satisfaire 
les exigences du confort et des aptitudes humaines, celles 
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de l'esthétique commerciale, celles des normes techniques 
et celles des modes de fabrication. 

Les utilisations auxquelles pourra se prêter à l'avenir 
la poignée électrique universelle ne sont limitées que par 
l'imagination et par les nécessités du marché. 

Dans le cadre de cette discussion il est intéressant de 
noter que les dessins utilisés pour la demande de brevet 
d'invention n'étaient rien d'autre que les esquisses faites 
au cours de la réunion dont il était question il y a un 
moment et qu'il n'étaient signés que de trois personnes—
un représentant des services commerciaux, un représen-
tant des services techniques et un représentant du 
bureau de design industriel. 

La méthode collective présente un autre avantage: 
elle contribue à la formation, à l'épanouissement des 
cadres de direction. Car le développement d'un produit 
oblige chacun à s'intéresser à tous les aspects de la 
gestion d'une entreprise et à acquérir les compétences 
qui font les bons dirigeants. Comme nous l'avons dit au 
début, les nouveaux produits sont essentiels au maintien 
de l'expansion de notre firme. Tout aussi essentielle est 
la formation de nouvelles générations de cadres 
d'entreprise. 





The Workmate 

How it benefitted 
from Canadian design 

Among typical Black & Decker products the Workmate 
portable work centre might, at first glance, appear like 
the odd man out. It is not a power tool, neither plugged 
in nor recharged. But Workmate fits within the opera-
tional guideline of the company—a labour-saving device. 

Workmate is a foldaway, portable work centre, which 
is not only a workbench, but also a vise and saw horse. 
The idea came originally from England and the sale of 
the product is now spreading throughout several parts 
of the world. 

Workmate production for all of North America is 
carried out at Brockville. Also, Canadian product engine-
ers and Canadian industrial designers have played, 
and continue to play, a significant role in improving the 
product over its original concept. 

Market tests indicate success 
To show how important market research is to us in a 
product laiinch, we must say that when Black & Decker 

first saw the Workmate, then being manufactured in 

England by its inventor, the company was intrigued, but 
not sure about its marketability and profitability. 

So it put some Workmates out with individuals for 
trial. They not only liked the unit, but to such a degree 
that the company had trouble getting some of the testers 
to part with their samples. 

Re-engineering for cost and safety 
We took it to our manufacturing people and they were 
concerned about the cost of manufacturing a product 
that contained some 26 die-cast parts. This type of 
assembly could have raised its cost beyond a point where 
it could be sold at an acceptable retail price. We would 	31 
not be able to recover our tooling investment. We would 
have had to sell it at around $89 retail, whereas our 
market enquiries showed that the maximum acceptable 
price was probably $79, fluctuating downward to 
perhaps $69. 

Also, the die-cast metal leg structure parts gave our 
product engineers some apprehension in regard to safety. 
Many of these units were being used for such applica-
tions as servicing auto engines, and catastrophic failure 
could result from inadvertent overloading. The structure 
was re-engineered to use steel for its structure, so that 
overloading to a point of collapse would mean a slow 

L'établi portatif "Workmate" 
Contribution du design canadien 

A premier abord on pourrait trouver étrange la présence 
de l'établi portatif "Workmate" parmi la gamme des 
fabications de Black & Decker. Ce n'est pas un outil 
électrique — avec ou sans pile rechargeable. Mais c'est un 
outil qui répond aux impératifs généraux que s'est 
donnés notre firme, c'est-à-dire la fabrication d'outillage 
susceptible de réduire l'apport de travail. 

L'établi "Workmate" est pliable et portatif. Il fait en 
plus fonction d'étau et de chevalet. L'idée nous est venue 
d'Angleterre et la vente de cet outil se répand actuelle-
ment dans plusieurs parties du monde. 

La production de l'établi "Workmate" pour toute 
l'Amérique du Nord est centralisée à Brockville. De plus 
nos ingénieurs et nos designers industriels ont joué et 
continuent de jouer un rôle important dans les amélio-
rations apportées à ce produit. 

Sondages de marché: indication de succès 
Afin de vous montrer quelle importance nous attachons 
aux sondages de marché, je tiens à préciser que lorsque 
Black & Decker a vu pour la première fois l'établi portatif 
"Workmate" alors fabriqué en Angleterre par son inven-
teur, l'idée nous a certainement intrigués. Toutefois 

nous n'étions pas certains de son succès commercial et 
de sa rentabilité. 

Nous avons donc prêté quelques établis "Workmate" 
à des personnes qui ont accepté d'en faire l'essai. Non 
seulement les ont-elles trouvés remarquablement utiles 
mais elles ont eu parfois quelque mal à nous les rendre! 

Modifications techniques : prix de revient et sécurité 
Nous avons donc remis l'établi à nos services de fabrica-
tion qui se sont aussitôt inquiétés du prix de revient d'un 
produit ne contenant pas moins de quelque 26 pièces 
coulées sous pression. Une telle solution aurait risqué de 
pousser ce prix à un niveau où le prix de vente serait 
devenu inacceptable. Il ne nous serait pas possible 
d'amortir les sommes nécessaires pour l'achat d'outillage 
de fabrication. Il nous aurait fallu vendre l'établi au prix 
de détail de $89 environ, tandis que nos sondages nous 
indiquaient que le prix maximum se situait à $79, pour 
descendre éventuellement jusqu'à $69. 

Il faut ajouter que nos services techniques ne voyaient 
pas sans appréhension l'emploi de pied en métal coulé. 
En effet l'établi étant très souvent utilisé pour la répara-
tion des moteurs de voitures, il y avait risque de con-
séquences catastrophiques au cas où il viendrait à céder 
sous le poids. L'établi a été modifié de telle sorte que le 
bâti est désormais en acier, ce qui signifie que la sur-
chage n'entraînerait pas une rupture soudaine et 



failure, like a metal stepladder, not a sudden breaking of 
cast metal. There were other modifications and improve-
ments before the unit went into production at Brockville. 

1'1  'The Canadian benefits 
The results have been, to say the least, dramatic. The 
demand for this unit has been so great that we found 
we had seriously underestimated the market. It is today 
a major factor in the buoyant employment at our 
Brockville plant. 

At an early stage of development of Workmate, Black 
& Decker involved a Canadian firm of industrial de- 

32 signers—Kuypers Adamson Norton Ltd., of Toronto. 
This group has been working on the project since pro-
duction began in late 1974 and it has already made a 
number of design improvements. Several patent appli-
cations have been filed. 

One result of this development work, a full line of acces-
sories for the Workmate, illustrates an additional benefit 

of new product development. These accessories, together 
with the parent Workmate, extend the capabilities of 
existing hand power tools and thus improve the market 
potential not only of the bench, but of other Black & 
Decker products as well. Thus by careful planning and 
innovative design, a product which might initially seem 
to be isolated and unrelated can complement, strengthen, 
and unite a company's entire product line. 

Jan Kuypers (left) and Ian 
Norton of Kuypers Adamson 
Norton, Toronto. Like other 
industrial design companies, 
they are making significant 
contributions to the strength 
and quality of Canadian 
manufacturing. 

Jan Kuypers (gauche) et Ian 

Norton de Kuypers Adamson 

Norton, Toronto. Comme 
d'autres firmes de design indus-
triel, celle-ci à largement 
contribué à l'essor et à la qualité 
de l'industrie de transformation 
au Canada. 

complète mais un affaissement progressif, comme celui 
d'une échelle en métal. D'autres modifications et amélio-
rations ont été apportées avant la mise en fabrication 
dans notre usine de Brockville. 

Avantages pour le Canada 
Les résultats ont été spectaculaires — c'est le moins qu'on 
puisse dire. La demande a pris des proportions telles que 
nous avons sérieusement sous-évalué l'importance de nos 
débouchés. Cet établi portatif contribue largement 
aujourd'hui à l'expansion de l'emploi dans notre usine 
de Brockville. 

Lorsqu'ont commencé les travaux de mise au point de 
l'établi "Workmate", nous avons fait appel à une firme 
canadienne de designers industriels — Kuypers Adamson 
Norton Ltd., de Toronto. Cette firme a participé à nos 
activités depuis qu'a commencé la fabrication, à la fin 
de 1974. Elle a déjà apporté des améliorations substan-
tielles au modèle original. De plus il a été fait plusieurs 
demandes de brevets d'invention. 

Une gamme complète d'accessoires pour l'établi 
portatif "Workmate" illustre fort bien les avantages que 
comporte le développement de nouveaux produits. Ces  

accessoires, rattachés à l'établi portatif, élargissent les 
fonctions des divers outils électriques et, par conséquent, 
améliorent non seulement les perspectives commerciales 
de l'établi "Workmate" lui-même mais encore celles 
des autres fabrications de Black & Decker. Ainsi, par 
l'emploi méthodique et imaginatif du design industriel, 
un produit qui pourrait à prime abord sembler isolé peut 
s'intégrer dans la gamme des produits d'une entreprise et, 
ce faisant, compléter et renforcer cette gamme. 





The Role of Design 

Shape and substance 
for ideas and needs 

34 To summarize the role of industrial design within a 
manufacturing company 
Industrial design cannot, by itself, provide an effective 
marketing, engineering or manufacturing function. 
These are separate, traditional, and vital functions; 
requiring experience and trained personnel. 

Industrial design's role, and purpose, is to communicate 
product value directly to the consumer, through the 
product itself. 

The mechanical and operational quality of a product is 
neither seen nor felt by the consumer when he makes his 
purchase. He assumes the product will perform properly 
and effectively. He assumes he will receive fair value for 
his dollar. 

In a competitive market, the consumer will be forced to 
make his decision on an emotional basis; not a technical 
or factual basis. He will examine it. Does it look like it 

will do the job? Does it feel comfortable to hold and use? 
Does it look easy to maintain? Does it look like a good 
product for the cost? 

These emotional judgments rely solely upon the visual 
and tactile characteristics of the product itself. 

Only the industrial designer can provide the product 
with effective means to communicate these visual and 
tactile characteristics, so essential to sales acceptance. 
His training is a unique combination of mechanical, 
artistic, and psychological skills. He is user-oriented. 

In essence, the industrial designer works in the exact 
reverse of the normal product development sequence by 
focusing on the end results— what the user perceives. 

He begins with the user's needs, desires, methods and 
emotions, concerning the product. 

He seeks out alternative concepts, forms, features and 
characteristics which best meet the user's expectations. 

He expresses these alternates visually in sketches or 
mock-ups to envision the end result to the user. 

He modifies and refines these concepts in final models 
to describe their final appearance and human factors 
details. 

He prepares or advises the preparation of final specifica-
tion drawings defining the precise configuration, 
contours, finish, graphics and colour of the product. 

But perhaps the most important role of industrial design 
is that of synthesis: of giving shape and substance to the 
diverse ideas and requirements submitted by the other 
members of the team. This substance, in the form of 
realistic sketches and models to which the whole team 
may immediately relate, permits team members to 

Le rôle du design 

Forme et substance 
des idées et des besoins 

Le design dans l'entreprise: une vue d'ensemble 
Résumons, si vous voulez bien, le rôle du design industriel 
dans l'entreprise. 

Le design industriel ne peut pas, de lui-même, remplir 
le rôle que jouent la commercialisation, les études tech-
niques et la fabrication. Il s'agit là d'activités autonomes, 
traditionnelles et essentielles qui exigent un personnel 
spécialisé. 

Le rôle et le but du design industriel est de faire sentir 
directement à l'usager — par l'intermédiaire du produit 
lui-même — les avantages économiques et fonctionnels 
dont il bénéficie. 

Lorsque l'usager achète un produit, il n'en voit et n'en 
ressent pas la qualité mécanique et fonctionnelle. 
Il suppose que le produit va fonctionner de manière 

satisfaisante. Il suppose également que la qualité de ce 
qui lui est vendu est justement proportionnelle aux prix. 

Dans le contexte d'un marché concurrentiel, l'usager 
se trouvera obligé de se décider sur la foi de ses émotions, 
et non sur la base de faits ou d'observations techniques. 
Il va examiner l'appareil. Est-ce que cet appareil à l'air 
d'être utile et satisfaisant? Est-ce qu'il a l'air d'être 
confortable dans la main et à l'usage? Est-ce qu'il a l'air 
facile à entretenir? Est-ce qu'il a l'air d'être de bonne 
qualité, compte tenu du prix? 

Ces jugements affectifs dépendent exclusivement de 
l'impression visuelle et tactile que laisse l'appareil ou 
l'objet. 

Seul le designer industriel peut donner à l'objet 
l'aptitude, en quelque sorte, à communiquer cette 
impression visuelle et tactile qui est essentielle au choix 
favorable de l'usager. La formation du designer industriel 
réunit harmonieusement des compétences mécaniques, 
artistiques et psychologiques. Il sait se mettre à la place 
de l'usager. 

En définitive, le designer travaille en sens invers de ce 
qui se passe normalement lors du développement et de la 
mise au point d'un produit: il concentre son attention sur 
le produit fini, c'est-à-dire sur ce que voit l'usager. 
Le commencement, pour lui, ce sont les besoins, les 
désirs, les habitudes et les émotions de l'usager envers 
le produit. 

Il se met à la recherche des idées, des formes, des 
fonctions et des caractéristiques qui répondent le mieux 



à l'attente de l'usager. Il exprimes ces idées, ces formes, 
etc., au moyen de dessins ou de maquettes qui concré-
tisent aux yeux de l'usager ce que sera le produit fini. 

Il modifie et raffine ces idées sous forme de prototypes 
définitifs qui indiquent en détail l'aspect final et les 
divers facteurs humains. 

Il prépare, ou participe comme conseiller à la prépara-
tion des dessins de fabrication où sont précisés la dispo-
sition, les contours, la finition, le graphisme et la couleur 
du produit. 

Mais le rôle le plus important du designer industriel 
est peut-être un rôle de synthèse: il donne forme et 
substance aux idées et aux exigences présentées par ses 
collègues. Cette substance, qui n'est rien d'autre que les 
dessins et les maquettes devant lesquels ses collègues 
peuvent immédiatement réagir, permet à tout le monde 
d'analyser une seule idée et, ce faisant, de réunir toutes 
les énergies en vue du développement concerté de 
cette idée. 

analyze a single concept and so apply their efforts 
towards its further development in a concerted way. 

An additional benefit of the team approach is the 
development of management people. Through the devel-
opment of a product, the team must touch on all aspects 
of running a business and thereby acquire the breadth 
of skills necessary for senior management. As we stated 
at the outset, the new product is vital to the continued 
growth of our company, so too is the development of 

new management material. 

Biographical Notes 

Robert C. Tivy 

Mr. Tivy is President and 
General Manager of Black & 
Decker Canada. A native of 
Peterborough, Ontario, Mr. 
Tivy apprenticed as a trades-
man when he left secondary 
school. After serving in the 
Canadian Army for 51/2  years 
during World War II, he 
resumed his education and 
graduated from Queen's 
University in 1951, with an 
Honours Bachelor of Science 
Degree in Electrical 
Engineering. 

He then re-entered industry 
where he had a number of years 
experience in various engineer-
ing and manufacturing manage-
ment assignments. He joined 
Black & Decker in March 1970 
as Director of Production and 
was elected Vice-President, 
Manufacturing in October 1970. 
He was appointed General 
Manager in October 1972 and 

President in July 1974. Mr. 

Tivy is a Director of Black & 
Decker Canada as well as a 
member of the company's 
Pacific International Policy 
Board. He is also a Director 

of Danor Manufacturing 

Company and St. Lawrence 
Engine Company. 

Mr. Tivy is active in com-
munity programs in Brockville, 
and also served in the Canadian 
Militia for several years , retir-
ing with the rank of Lieutenant-
Colonel. 

Richard H. Campbell 

Mr. Campbell is Vice-President 
of Marketing of Black & Decker 
Canada. A native of Greenfield, 
Massachusetts, he graduated 
from Colby College in Maine in 
1958 with a Bachelor of Arts 
degree. He undertook further 
studies at the University of 
Massachusetts prior to serving 

Notices biographiques 

Products are under continuous 
review at Brockville plant. 

Les fabrications de l'usine de 
Brockville sont continuellement 
soumises à examen. 

Robert C. Tivy 

M. Tivy est président et 
directeur général de Black & 
Decker Canada. Né à Peter-
borough il a fait son apprentis-
sage artisanal après avoir quitté 
l'école secondaire. Au cours de 
la seconde guerre mondiale il 
a servi pendant cinq ans et demi 
dans l'armée canadienne. Il a 
ensuite repris ses études et 
reçu de l'Université Queens le 
diplôme d'ingénieur électricien. 

Il a alors repris ses activités 
dans l'industrie où il avait, 
pendant plusieurs années, 
occupé diverses fonctions dans 
les services techniques et les 
services de fabrication. Il est 
entré chez Black & Decker en 
mars 1970 comme responsable 
de la production et a été élu 
vice-président des services de 
fabrication en octobre 1970. Il a 
été nommé directeur général en 
octobre 1972 et président en 
juillet 1974. M. Tivy siège au  

conseil d'administration de 
Black & Decker Canada; il est 
de même membre du conseil 
consultatif de Black & Decker 
pour la région du Pacifique. 
Il est enfin membre du conseil 
d'administration de la Danor 
Manufacturing Company et de 
la St. Lawrence Engine 

Company. 
M. Tivy qui participe active-

ment aux activités sociales et 
communautaires de Brockville, 
a servi pendant plusieurs 
années dans l'armée de réserve 
dont il a pris sa retraite avec le 
rang de lieutenant colonel. 

Richard H. Campbell 

M. Campbell est vice-président, 
commercialisation, chez Black 
& Decker Canada. Né à Green-
field, Massachusetts, il a reçu 
en 1958 son diplôme de 



on active duty in the U.S. 
Marine Corps, attaining the 
rank of Captain. 

Upon discharge from the 
service in 1961, Mr. Campbell 
joined a regional radio/T.V. 
station in a sales capacity. 
Subsequently, he joined a 
Massachusetts based hand and 
power tool manufacturer and 
held several management posi-
tions in marketing. He joined 
Black & Decker U.S. operations 
in 1970 and served successively 
as Product Manager, Director 

36  of Marketing and General Sales 
Manager in the Home Products 
Division. He joined Black & 
Decker Canada in July 1975 as 
Director of Sales and in Feb- 
ruary of this year was elected 
Vice-President of Marketing. 

Mr. Campbell is involved in 
industry activities and is cur-
rently on the Board of Directors 
of the Canadian Hardware and 
Housewares Manufacturers 
Association. 

Jack J. Beckering 

Mr. Beckering is Vice-President 
of Product Development of 
Black & Decker Canada. He 
was born and educated in the 
Netherlands where he grad-
uated with a Bachelor of 
Science degree in Mechanical 
Engineering in 1957. His busi-
ness career started as develop-
ment engineer with General 
Motors in France. 

In 1961, he joined Black & 
Decker U.S.A. in Towson, 
Maryland. From 1968 to 1970, 
Mr. Beckering was Director of 
Product Development with 
another power tool company in 
South Carolina. He rejoined 
Black & Decker U.S. operations 
in 1970 and joined the Cana-
dian operation in 1974 to head 
up the newly formed Product 
Development Department, as 
Director. He was elected Vice-
President in July 1975. 

Mr. Beckering is active in 
industry programs. He also has 
a number of patents in his 
name. 

Carroll M. Gantz 

Mr. Gantz is Manager of 
Industrial Design, Consumer 
Products, Black and Decker 
Manufacturing Company, 
Towson, Maryland. His depart-
ment provides industrial design 
for indoor, outdoor, cordless 
and new product development. 

Prior to his position with 
Black and Decker, he was Section 
Head of Industrial Design for 
the Hoover Company, Ohio. 

Mr. Gantz is Executive Vice-
President and President-elect 
of the Industrial Designers 
Society of America and is a 
Fellow of the Society. IDSA 
has 1,200 professional design 
members, and promotes the 
cause of design in federal, aca-
demie and business sectors in 
the United States. 

Jan Kuypers 

Mr. Kuypers is Senior Partner 
of Kuypers Adamson Norton 
Ltd., of Toronto, one of Can-
ada's leading industrial design 
consulting firms. Born in Hol-
land, he is a graduate of the 
Academy of Arts and Archi-
tecture, The Hague, and prac-
tised in England before coming 
to Canada in 1951. From that 
date until 1961 he was chief 
designer for a major Canadian 
furniture manufachning com-
pany, whose products won a 
number of design awards from 
the Canadian Government. 

In 1961 he established his 
own practice in Toronto as a 
consultant, and two years later 
became involved in a partner-
ship practice. 

Mr. Kuypers has acted as 
design director on such projects 
as exhibits at Expo and the 
Ontario Science Centre, en-
vironmental design for the 
Manitoba Hydro and the Uni-
versity of Guelph, and product 
development for a number of 
Canadian manufacturers. 

Mr. Kuypers is a Member of 
the Royal Canadian Academy 
of Arts and a past president of 
the Association of Canadian 
Industrial Designers. 

bachelier ès-lettres de Colby 
College, dans l'Etat de Maine. 
Avant de prendre du service 
actif dans le Marine Corps de 
l'armée américaine—dont il est 
sorti avec le rang de capitaine, 
il a continué ses études à 
l'Université du Massachusetts. 

Après avoir quitté l'armée, 
M. Campbell a commencé sa 
carrière commerciale au service 
d'une station régionale de radio 
et de télévision. Il a ensuite 
travaillé pour une entreprise 
d'outillage établie au Massa-
chusetts. Il y a occupé plusieurs 
postes de direction, dans les 
services de commercialisation. 
Il est entré chez Black & 
Decker, aux Etats-Unis en 1970, 
d'abord comme responsable de 
la commercialisation de cer-
taines fabrications, puis comme 
directeur des services de com-
mercialisation et comme direc-
teur général de la division de 
l'outillage non industriel. Il est 
arrivé chez Black & Decker 
Canada en 1975 comme direc-
teur des services des ventes. 
Il a été élu vice-président en 
février 1976. 

M. Campbell s'occupe 
actuellement des questions qui 
intéressent l'industrie de l'outil-
lage en général et fait partie du 
comité directeur de l'association 
canadienne des fabricants 
d'articles de quincaillerie et de 
produits ménagers. 

Jack J.Beckering 

M. Beckering est vice-président 
chargé du développement et 
de la mise au point, chez Black 
& Decker. Né aux Pays-Bas, 
il y a fait ses études et reçu en 
1957 son diplôme d'ingénieur-
mécanicien. Sa carrière profes-
sionelle a commencé dans les 
services de développement 
technique de la General Motors 
France. 

En 1961 il est entré chez 
Black & Decker Etats-Unis, à 
Towson, Maryland. Entre 1968 
et 1970 il a occupé le poste de 
directeur du développement 
dans une autre firme d'outillage 
électrique établie en Caroline 
du Sud. Il a repris ses fonctions 
chez Black & Decker, aux 
Etats-Unis, en 1970 et chez 
Black & Decker Canada en 
1974, comme directeur des nou-
veaux services de développe-
ment technique. Il a été élu 
vice-président en 1975. 

M. Beckering participe 
activement à certains pro-
grammes qui intéressent l'in-
dustrie de l'outillage. Il est 
également détenteur de plu-
sieurs brevets d'invention. 

Carroll M. Gantz 

M. Gantz est directeur des 
services de design industriel, 
outillage non-industriel, Black 
and Decker Manufacturing 
Company, Towson, Maryland. 
Ses services sont responsables 
du design industriel de l'outil-
lage à usage intérieur, extérieur, 
de l'outillage à pile recharge-
able et du développement de 
nouvelles fabrications. 

Avant d'occuper son poste 
actuel chez Black and Decker il 
était chef de section aux 
services de design industriel de 
la Hoover Company, aux 
Etats-Unis. 

M. Gantz est vice-président 
administratif et président élu 
de l'Industrial Designers Society 
of America, dont il est égale-
ment membre perpétuel. Cette 
société a 1,200 membres, tous 
designers industriels profes-
sionels. Son but est de soutenir 
la cause du design auprès de 
l'administration fédérale amé-
ricaine, dans les universités et 
dans les milieux industriels aux 
Etats-Unis. 

Jan Kuypers 

M. Kuypers est associé princi-
pal de Kuypers Adamson 
Norton Ltd., Toronto, une des 
principales firmes de designers 
industriels-conseils au Canada. 
Né en Hollande il est diplômé 
de l'Ecole des Beaux-Arts et 
d'Architecture de La Haye. Il 
a exercé sa profession en Angle-
terre avant de venir au Canada 
en 1951. De 1951 à 1961 il a 
occupé le poste de designer 
principal pour une grande 
entreprise canadienne de fabri-
cation de meubles dont les 
réalisations ont reçu de nom-
breuses récompenses du gou-
vernement canadien. 

En 1961 il s'établissait à son 
compte à Toronto, comme 
designer-conseil et deux ans 
plus tard devenait associé d'une 
firme spécialisée. 

M. Kuypers a occupé les 
fonction de directeur du design 
pour divers projets à Expo et à 
l'Ontario Science Center. Il a 
été également chargé du design 
de l'environnement par la 
Manitoba Hydro et l'Université 
de Guelph. Il a réalisé le design 
de divers produits pour plu-
sieurs entreprises canadiennes. 

M. Kuypers est membre de la 
Royal Canadian Academy of 
Arts et président honoraire de 
l'Association canadienne des 
designers industriels. 
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