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NeoBio™

De nya mobiltelefonerna, speciellt 

utvecklade för en äldre målgrupp, 

har fått Doros i särklass största 

genomslag på marknaden. 

Doro HandleEasy 326gsm är en 

enkel mobiltelefon med stor och 

lättläst display, stora, väldefinierade 

knappar och greppvänlig yta.

2007 lanserade Doro en ny DECT 

produktserie; NeoBio™, med 

likheter från föregångarna Doro 

500- och 600-serien men med nya 

karaktärsdrag. Designen bygger 

på rena former med ett svenskt 

designspråk.

Under namnet Doro ProSound har 

Doro samlat produkter för profes-

sionella användare av headsets. 

Under året fick Doro som första 

svenska tillverkare och som nummer  

två i världen ett headset TCO-god-

känt – Doro ProSound hs1120.

ProSound hs1120HandleEasy 326gsm

Detta är Doro
 
Doro utvecklar och säljer elektronikprodukter huvudsaklingen inom tele-
komsektorn. Detta sker inom olika kategorier för tre olika målgrupper.

Ekonomisk översikt 2007 Året i korthet

Home Electronics fokuserar på familjer som målgrupp. 

Produkterna är framförallt hemtelefoner, baby monitors och 

walkie-talkies.

Care Electronics riktar sig mot en äldre målgrupp. Med ett 

omfattande sortiment av produkter (ex. hem- och mobiltele-

foner, fjärrkontroller, ringsignalsförstärkare, m.m.) hjälper vi 

äldre att fortsätta göra saker som de uppskattar trots att ålders-

betingade funktionshinder gör sig påminda.

Business Electronics är för professionellt användande. Om-

rådet omfattar ett sortiment av ergonomiska telekomprodukter 

som t.ex. trådade och trådlösa telefoner, headsets samt walkie- 

talkies. Doros produkter för yrkesbruk är anpassade till profes-

sionella miljöer som använder sig av standardiserade gränssnitt.

Gemensamt för alla Doros produkter är att de präglas av vår 

kunskap inom anpassad design, teknik och kvalitetskontroll 

av produktion i Asien.

Differentieringen sker primärt genom Doros funktionsanpas-

sade design.

Olika erbjudanden riktas till målgruppen genom olika kanaler 

för att öka dess relevans:

•	 Home Electronics produkter säljs främst inom konsument- 
	 elektronikhandeln. 
•	 Mindre avancerade Care Electronics produkter mark- 
	 nadsförs genom konsumentelektronikhandeln, medan  
	 specialanpassade produkter för äldre personer med  
	 funktionshinder säljs genom specialistkanaler.
•	 Business Electronics produkter säljs via distributörer  
	 och via företagsfackhandeln.

Doro har mångåriga relationer inom konsument- och företags-

handeln. Dessutom expanderar nu återförsäljarna snabbt 

inom de kategorier som riktar sig mot äldre med funktions-

hinder. Utifrån våra målgruppers behov skapar vi en högre 

relevans i varumärket Doro, genom rätt val av funktioner och 

försäljningskanaler.

•	 Omsättningen uppgick till 346 Mkr (433 Mkr), vilket 

	 justerat för avyttringar motsvarar en minskning med 5  

	 procent. Samtidigt  ökade volymerna med 6 procent. 

 

•	 Rörelseresultatet uppgick till 9 Mkr (-77 Mkr) och resultatet  

	 efter skatt till 8 Mkr (-95 Mkr). Årets resultat har belastats  

	 med ca -3 Mkr (-49 Mkr) i jämförelsestörande engångs-  

	 och omstruktueringskostander.

•	 Home Electronics försäljning minskade på grund av pris- 

	 press på marknaden  men uppvisar lönsamhet  efter om- 

	 strukturering. Volymerna var stabilare jämfört med  

	 föregående år.

•	 Affärsenheten Care Electronics introducerade ett antal nya  

	 produkter, bl a två GSM-telefoner för äldre, och visade en  

	 stark tillväxt under året (+96 procent). 

•	 Försäljningen inom Business Electronics ökade under  

	 året (+15 procent). 

•	 Doros kassaflöde förbättrades väsentligt under årets  

	 andra hälft. Kassaflödet från den löpande verksamheten  

	 uppgick till –30 Mkr för helåret. Justerat för omstrukture- 

	 ringsarbetet och avyttring av koncernföretag inräknat  

	 blev kassaflödet positivt om 3 Mkr.  

•	 Företaget antog en ny  organisation i februari, vilken delar  

	 in produktledningen i de tre  affärsenheterna; Home Elec- 

	 tronics, Care Electronics och Business Electronics.  

•	 Under juni genomfördes en omkostnadsrationalisering  

	 som minskade gruppens operativa omkostnader med ca  

	 10 Mkr. Totalt minskade antalet anställda från 64 till  

	 58 anställda, exklusive avyttringarna.  

•	 Avyttring av verksamheterna i Australien och Polen  

	 genomfördes och ersattes med fristående distributörs- 

	 lösningar.  

•	 Jérôme Arnaud tillträdde som ny VD för Doro den 24 oktober.  

	 Jérôme Arnaud var tidigare VD för den franska verksam- 

	 heten samt affärsenhetschef för Care Electronics och  

	 Business Electronics.

Fem år i sammandrag

Nyckeltal

Resultaträkning (MSEK)

Intäkter
Rörelseresultat före avskrivningar och nedskrivningar
Resultat efter finansiella poster

balansräkning (MSEK)

Eget kapital
Balansomslutning

avkastningstal

Avkastning på genomsnittligt sysselsatt kapital % 
Avkastning på genomsnittligt eget kapital % 

marginalmått

Rörelsemarginal % 
Förädlingsvärde per anställd (Mkr/person) 

Kapitalintensitet

Kapitalomsättningshastighet ggr

Finansiella mått

Soliditet %
Kassaflöde från den löpande verksamheten
Antal anställda (genomsnitt)
Likvida medel (inkl. outnyttjade krediter) 

2007	 2006	 2005	 2004	 2003

346,3	 433,2	 621,3	 648,8	 647,5
10,0	 -57,3	 -60,7	 24,8	 34,6
8,1	 -81,7	 -75,2	 27,3	 27,6

39,5	 31,6	 32,1	 96,3	 70,4
161,4	 181,7	 270,0	 307,3	 242,4

27,1	 neg	 neg	 18,1	 18,1
21,1	 neg	 neg	 32,2	 25,6

2,7	 -17,8	 -11,4	 2,9	 2,3
1,7	 1,2	 1,1	 1,2	 1,3

24,5	 17,4	 11,9	 31,3	 29,0
-30,2	 -5,4	 -43,5	 -28,7	 40,7
69	 87	 146	 171	 172
60,0	 68,0	 17,1	 46,6	 149,2

2,0	 1,9	 2,2	 2,4	 2,7

2007 OMSÄTTNING (%) 2006

Home           Care           Business Home           Care           Business
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2007 – tillväxt i sikte
 
2007 blev en vändpunkt, men också ytterligare ett tufft år för Doro som verkar 
på en fortsatt svår marknad inom framförallt hemtelefoni. Vi lyckades vända förra 
årets förlust på 77 Mkr till en vinst på 9 Mkr tack vare en kombination av omstruktu-
reringar och satsning på produkter där Doro kan leverera värde och marginaler.

Vi har arbetat hårt med att omvandla Doro till ett företag som 

kan börja leverera värde till aktieägarna. Under de senaste 

två åren har vi gått från 146 till 58 medarbetare och vi arbe-

tar med ett begränsat antal viktiga kunder på våra största 

marknader. Vi har omstrukturerat verksamheten genom att 

avyttra de förlustbringande dotterbolagen i Australien och 

Polen, men vi har också stramat upp kostnadskontrollen.

Ett företag som är bättre rustat för framtiden
Doros historiska kärnverksamhet inom affärsenheten Home 

Electronics stod 2007 för 72 procent av företagets totala 

omsättning, och har nått lönsamhet trots den fortsatta pris-

pressen på hemtelefonimarknaden. Affärsenheten Business 

Electronics som stod för 12 procent av Doros omsättning, 

visade en tillväxt om 5 procent under året och har en ökad 

satsning på IP-relaterade produkter.

Tack vare det växande affärsenheten Care Electronics håller 

ett nytt företag nu successivt på att växa fram. Vårt mål är att 

bli ett mer lönsamt företag med bättre balans mellan mogna 

och växande affärsenheter. 

Som framgår av årsredovisningen uppgick omsättningen 

för helåret 2007 till 346 Mkr jämfört med 433 Mkr 2006. 

Justerat för avyttringar minskade omsättningen med 5 

procent, medan volymerna faktiskt ökade med 6 procent. 

Minskningen beror främst på den fortsatta prispressen på 

trådlösa telefoner inom det fasta hemtelefonisegmentet. Det 

förbättrade verksamhetsresultatet är en effekt av omstruk-

tureringen med en minskad kostnadsbas, avyttringar i syfte 

att fokusera verksamheten och större andel produkter med 

högre marginal. Kassaflödet från den löpande verksamheten 

uppgick till –30 Mkr för helåret. Justerat för omstrukture-

ringsarbetet och avyttring av koncernföretag inräknat blev 

kassaflödet positivt om 3 Mkr

Tillväxt inom Care Electronics under 2007
Under året fördubblades omsättningen inom Care Electronics 

till 51 Mkr (26 Mkr) och volymerna ökade med 73 procent. 

Under det fjärde kvartalet ökade omsättningen med närmare 

160 procent. 

Care Electronics är idag den affärsenhet som har de högsta 

marginalerna. 

Även om verksamheten under 2007 fortfarande var i sin 

linda med endast 16 procent av omsättningen, var tillväxten 

under året uppmuntrande. Vi har ökat investeringarna och 

anslagit mer resurser till affärsenheten.

Under 2007 lanserades två nya GSM-telefoner för äldre, 

HandlePlus 324gsm och HandleEasy 326gsm. Lanseringen 

av nya attraktiva produkter är ett viktigt steg i utvecklingen 

av Doro och affärsenheten Care Electronics.

Faktum är att vi har skapat en ny marknad genom att lansera 

produkter som uppmuntrar äldre människor att använda mo-

biltelefoner. Målgruppen väntas öka markant inom de när-

maste åren i takt med att den äldre befolkningen blir allt större 

i Europa. Konkurrenterna inom segmentet består främst av 

mindre företag och företag av samma storlek som Doro, snarare  

än välkända globala mobiltelefonaktörer. För att kunna behålla 

vår konkurrensfördel kommer vårt tempo i uppbyggnaden 

av denna affärsenhet att vara av kritisk betydelse. Under 

2007 har Doro med stöd av ett alltmer konkurrenskraftigt 

sortiment tecknat avtal med specialiserade distributörer i 

Tyskland, Spanien, Italien och Israel. Detta arbete har fortsatt 

hög prioritet under 2008.

Home Electronics och Business Electronics under bättre 
kontroll
Sammantaget minskade omsättningen inom Home Electronics 

med 17 procent till 238 Mkr (286 Mkr) under året till följd av 

den fortsatta prispressen, medan volymerna ökade med 2 

procent. Home Electronics lyckades dock gå från förlust till 

vinst tack vare kostnadsminskningar och bättre marginaler. 

Under 2007 lanserade vi även två nya DECT-serier, NeoBio™ 

och en serie strömlinjeformade telefoner under namnet Thin. 

Inom Business Electronics blev vi ett av de första företagen i 

världen som fick ta emot TCO-certifikat för det professionella  

headsetet ProSound©. Under det fjärde kvartalet lanserade vi 

i Frankrike och Storbritannien en ny fast telefon som är särskilt 

anpassad till sjukhusmiljöer. Produkten kommer att lanseras 

i Norden 2008. Försäljningen ökade med 15 procent till 41 

Mkr (35 Mkr) och volymerna med 20 procent, huvudsakligen 

till följd av den utökade distributionen av befintliga produkter.

Min uppfattning är att 
vi är på god väg att 
skapa ett nytt tillväxt-
orienterat Doro

Ref.1: AEDE - Europe in the making - 2. The socio economic cultures/2.5. Implications of the aging population in Europe.
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Det nya Doro
 
Under 2007 genomfördes en organisationsförändring, där de tre affärsenheterna som 
bolaget ska satsa på framöver utkristalliserades; Care, Home och Business Electronics.

Care Electronics är det nya tillväxtområdet med goda mar-

ginaler. Ytterligare resurser satsas hit och allokeras även 

från övriga områden. Home Electronics står för det större 

sortimentet som under 2007 nådde lönsamhet under det 

att  Business Electronics präglas av expansionsmöjligheterna 

inte minst inom IP-telefoni. Organisationsförändringen, som 

är avsedd att skapa tillväxt, har genomförts som en del av 

Doros rationaliseringsprogram under 2007. Resultatet är vä-

sentligt reducerade kostnader.

Hong Kong vår utpost i Asien
Doros Hong Kong-kontor har fått utökade funktioner och har 

nu utöver att vara ett logistikkontor även fått ansvar inom 

projektutveckling av nya produkter. Sedan 2006 har kontoret 

sin placering i Hong Kong Science & Technology Parks med 

närhet till våra viktiga teknologiska samarbetspartners och 

leverantörer i regionen. Doros produktutveckling sker i sam-

verkan mellan Lund och Hong Kong, medan all tillverkning 

sker i Kina, Taiwan och Sydkorea.

Doros riktmärken för produktutveckling
Följande riktvärden präglar vad Doros produkter ska känne-

tecknas av:

1.	 Design med harmoni och karaktär.
Doros moderna design ska inbjuda till användande och 

igenkänning med distinkta karaktärsdrag.

2.	 Användaranpsassade funktioner
Doros produkter ska präglas av smarta funktioner som baseras 

på målgruppens konkreta behov. 

3.	 Total kvalitet
Doros produkter skall utvecklas och marknadsföras med hög 

kvalitet genom en kombination av materialval, form, användar-

prestanda och hållbarhet.

4.	 Inspirationsgivande till bästa värde
Doros produkter ska skapa inspiration och glädje även när 

Doro säljer på volymmarknader. 

Sammanfattningsvis vill jag avsluta mina kommentarer för 

2007 med att  tacka alla investerare, partners och medar-

betare för allt stöd under året, i vårt affärsarbete såväl som i 

omstruktureringen.

Utsikter under 2008
Andelen produkter med högre marginal ökar successivt, vilket  

tillsammans med helårseffekten av den omstrukturerade 

kostnadsbasen väntas få en fortsatt positiv effekt. Den organiska  

omsättningsökningen hålls emellertid fortsatt tillbaka av pris-

pressen i det starkt konkurrensutsatta telefonisegmentet inom 

Home Electronics. Vi ser att det fortfarande finns utmaningar 

på vägen innan vi helt har lyckats vända Doro och kan börja 

redovisa positiva kassaflöden.

Vi fortsätter vårt arbete med att utveckla Care Electronics som 

ett tillväxtområde vilket successivt kommer att öka koncernens 

marginaler. Vi investerar dessutom vidare i våra kärnverk-

samheter inom Home Electronics och Business Electronics. 

Den starka kundbasen i form av återförsäljare är en viktig 

plattform för företaget och kommer även fortsättningsvis att 

stå i fokus.

Genom den här strategin bedömer vi att Doro kan öka sina 

intäkter under 2008, öka bruttomarginalerna och, genom 

kostnadskontroll, successivt öka vinsten och börja leverera 

värde till aktieägarna som har stöttat oss under hela om-

struktureringsperioden.

Betydande potential för Care Electronics
Care Electronics levererar telekom- och elektronikprodukter 

anpassade till äldre personer. Vi ser en ökad efterfrågan på 

förenklade elektronikprodukter som underlättar vardagen 

för den äldre befolkningen. Den demografiska utvecklingen 

på den här marknaden kommer att gynna tillväxten inom 

detta segment. 

Vi fortsätter att lansera produkter som hjälper äldre att kommu-

nicera trots lättare eller allvarligare problem med hörsel, syn, 

rörlighet, eller annan kognitiv begränsning. Doros produkter 

kan även underlätta för äldre att bo kvar längre hemma. 

Vårt breda utbud i kombination med den fortsatta rekryteringen 

av nya distributörer gör att vi kan expandera geografiskt. 

Detta kommer att göra 2008 till ett spännande år.

Home Electronics och Business Electronics bättre rustade
Under andra halvåret 2008 kommer vi att lansera efterföljare 

till våra hemprodukter och satsa mer på Voice over IP-pro-

dukter, framför allt för företagssektorn.

De senaste årens rationaliseringar har minskat företagets 

kostnadsbas. Idag har vi också en organisation som är bättre 

rustad för att svara upp mot våra större europeiska kunders 

efterfrågan och behov.

Investeringar för en effektivare verksamhet
Vi kommer att investera i IT-system för att få en effektivare 

produkthantering och logistik samt för att kunna erbjuda 

kunderna bättre service.

Mitt åtagande
Som ny VD sedan oktober 2007 har jag börjat skapa en star-

kare leveranskultur i företaget. Jag tror att vi är på god väg 

att vända Doro till ett nytt, tillväxtorienterat företag som kan 

leverera positiva resultat. För Care Electronics har vi en till-

växtstrategi och kärnaffärsenheterna Home Electronics och 

Business Electronics utgör en god bas i koncernen. Det är 

min uppgift som VD att se till att ha vi har motiverade med-

arbetare och att resurser avsätts för att kunna genomföra 

ovannämnda strategi 

Internationell utveckling
Jag kommer vidare att satsa på den internationella utvecklingen, 

nya distributörer och att stärka medarbetarnas känsla av att 

tillhöra ett sammansvetsat och internationellt företag där alla 

på alla nivåer deltar i det praktiska arbetet. Mina erfarenheter 

från min tidigare tjänst som verkställande direktör för Doro i 

Frankrike kommer att hjälpa mig med den här utmaningen.

Att leverera värde har aldrig varit viktigare
Plattformen från vilken Doro ska skapa värde består av ett 

attraktivt varumärke, relevanta erbjudanden på utvalda 

marknadssegment, långsiktiga kundrelationer och kostnads-

effektivitet. Mycket arbete återstår och vi är i Doro fast be-

slutsamma att leverera resultat och förbättra kassaflödet. 

Det är vår utmaning och vår uppgift att se till att vi når dit.

Jérôme Arnaud

08  |  Doro Årsredovisning 2007  |  VD har ordet
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Livet måste kunna vara 
enklare att leva
 
Vardagen är onödigt komplicerad för många av oss. Med produkter som har funk-
tioner som aldrig används. Eller som någon knappt vet varför de ens finns. Det 
vill Doro ändra på. Därför utvecklar Doro produkter som är användarvänliga och 
anpassade för att ge människor en enklare vardag. Oavsett om det är på jobbet, 
hemma hos barnfamiljen eller en äldre person.

Produkter som förenklar vardagen utvecklar vi inom våra 
tre kundsegment:

•	 Care Electronics 
•	 Home Electronics 
•	 Business Electronics

Våra kundsegment har tydligt definierade målgrupper.

Marknadsledare inom lönsamma nischer är framtiden
Care Electronics representerar Doros tillväxtområde med 

starkare tillväxt och förädlingsvärde än de affärsenheter som 

har dominerat Doros verksamhet under senare år. 2007 var 

ett genombrottsår med stark kund- och volymtillväxt som nu 

är basen för en lönsammare utveckling. Även om det är ett 

område som endast stod för femton procent av Doros totala 

försäljning så dubblerades tillväxten under 2007 och nu satsar 

Doro resurser på att ny produktutveckling för denna målgrupp. 

Doro är fortfarande en ny spelare inom området men har 

ändå på relativt kort tid gått från försäljning av enstaka pro-

dukter till att med Care Electronics bli en mer ledande aktör 

med ett konkurrenskraftigt produktkoncept. 

Arbetet börjar nu ge resultat och Doro genomsyras allt mer av 

den vitamininjektion som Care Electronics har gett hela bolaget. 

Affärsenheten Care Electronics öppnar nu även  upp för en 

expansion till nya marknader med  nya specialiserade distri-

butörer för äldremarknaden. Dessa distributörer kan arbeta 

med högre förädlingsvärde och fungerar parallellt med Doros 

traditionellt starka ställning hos större konsumentelektronik 

kedjor vilket har givet en god synergi i Doros distribution. 

Doros produkter inom Care Electronics väcker uppmärksamhet, 

inte minst satsningen på enkla mobiltelefoner för äldre, som 

bedöms som ett produktområde med betydande tillväxtmöj-

ligheter.

Vi lever i kundens värld
Doros har en central roll som en produktutvecklande och 

värdeförädlande organisation mellan huvudsakligen kinesiska 

leverantör och återförsäljare i primärt Norden, Frankrike och 

Storbritannien. Det skapar förutsättningar som går att utnyttja 

för nya marknader. I huvudsak bygger Doros förädlingsvärde 

på följande faktorer:

•	 Marknadssegmentering - kunskap om slutanvändaren  
	 och återförsäljaren genom fokus på definierade mål- 
	 grupper.
•	 Egna produktkoncept som representerar ett komplett  
	 produktsortiment för återförsäljaren och distributören.
•	 Distributionskanaler som leverantörerna inte har till- 
	 gång till. 
•	 Logistikorganisation mellan leverantörer, återförsäljare  
	 och distributörer.

För Doro är förståelsen för slutanvändaren viktig vid fram-

tagningen av nya produkter. Basen för förståelse av slutan-

vändaren har skapats genom samarbeten med olika partners 

som var och en bidrar med olika delar. Två betydande sam-

arbetspartners är världsledande Ergonomidesign och Ericsson 

Consumer & Enterprise Labs. Doro har tillsammans med bl. a 

dessa två partners samlat omfattande kunskaper om både 

slutanvändaren, dennes omvärld och var produkterna förväntas 

att säljas.

Den kunskap Doro byggt upp och de produkter som har 
utvecklats för den äldre målgruppen i Care Electronics leder 
nu till en bättre försäljning.

Kunskap 
om slutan-
vändaren

Bättre 
produkter

Bättre 
försäljning

Bättre 
produkt-

utveckling
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Care Electronics
 
Nyckelord:	 Hjälpmedel och lättanvändbarhet
Målgrupp:	 Seniorer

Seniormarknaden visar stark tillväxt
FN och Eurostats demografiska projektioner påvisar att antalet 

européer över åttio år kommer att ha fördubblats fram till år 

2050. Ökad genomsnittlig livslängd och högre inkomstnivå-

er är också tydliga trender. Detta är Doros utgångspunkt för 

att satsa på seniormarknaden med smarta och väldesignade 

produkter som är användarvänliga för personer med syn-, 

hörsel- och andra begränsningar. Det kan innebära att en 

telefon har en lur som är lite enklare att greppa, att det finns 

förprogrammerade ringknappar med bilder på de personer 

man vill ringa ofta eller att det går att höja volymen i luren så 

att man lätt hör den man talar med. 

Care Electronics har haft en lovande start och tillväxten är 

hög. Från en låg nivå växte försäljningen under 2007 till att 

stå för femton procent av Doros totala försäljning, med goda 

marginaler. Nya distributörer tillkommer stadigt, produkt-

portföljen är mer komplett  och täcker allt fler behov från 

både återförsäljare, specialiserade distributörer och konsu-

menter.

Två erbjudanden – Easy och Plus 
Inom Doro Care Electronics tar Doro fram produkter som 

anpassats till två typer av segment:

Easy – förenklade produkter anpassade för seniora personers 

allmänna behov.

Plus – produkter med mer anpassad form och funktion för 

att möta ett specifikt behov hos seniora personer med mer 

omfattande funktionshinder.

Denna uppdelning är även grunden för en segmenterad 

distributionsstrategi mellan större konsumentelektronikkedjor å 

ena sidan och specialiserade distributörer samt åteförsäljare för 

äldremarknaden å andra sidan. Doro Audio Plus-märkningen 

markerar en högre produktanpassning och skapar ett högre 

förädlingsvärde i distributionen. Många telefonprodukter för 

äldre har idag märkning för ’hörslinga’ utan någon större 

garanti. Därför har Doro utvecklat en mer kvalificerad stan-

dard, Doro Audio Plus, med krav på att produkten fungerar 

tillsammans med hörapparater samtidigt som den ger högsta 

ljudjusteringsgrad för dem som inte bär hörapparat.

Ny distributionsstrategi
Doro Care Electronics produkter säljs både via de traditionella  

hemelektronikkedjorna (Easy produkterna), men även i allt  

större utsträckning via specialiserade återförsäljare av hjälp- 

medel (Plus produkterna) för att på så sätt också nå ut 

direkt till en äldre målgrupp. Doros produktportfölj inom  

Care Electronics har under 2007 också lanserats på 

nya marknader för Doro, ett arbete som fortsätter under  

2008. Konkurrensen inom Care Electronics är begränsad 

inom framförallt Care Plus, medan det inom Care Easy-

kategorien finns en hårdare konkurrens. Doros konkurrens-

strategi bygger på att successivt bredda produktsortimentet 

för respektive marknadskanal. 

Bland konkurrenterna kan nämnas brittiska Geemarc Telecom, 

som säljer telefoniprodukter anpassade för till exempel hörsel-

skadade, och franska Depaepe som har utvecklat produkter 

till bland annat sjukhusmiljö. Även Siemens och British Telecom 

har vissa liknande produkter.

Stora framgångar med mobiltelefoni för äldre
Under 2007 har Doro fortsatt det framgångsrika samarbetet 

med det svenska designföretaget Ergonomidesign. Ett ex-

empel på en ny produkt som samarbetet mynnat ut i är Doro 

HearPlus 317c. En stationär telefon som är speciellt anpas-

sad för att hjälpa hörselskadade. Telefonen kombinerar god 

ergonomi med få tydliga funktioner. Via två tydliga knappar 

på telefonen växlas enkelt mellan telefonlur/hörslinga och 

headset kopplat till eget uttag. 

Det i särklass största genomslaget på marknaden har Doros 

nya mobiltelefoner speciellt utvecklade för en äldre målgrupp 

fått. Mobiltelefonen HandlePlus 324gsm var den första som 

lanserades och är förmodligen den enklaste mobiltelefon 

som finns. Telefonen har endast fem sifferknappar och ringer 

gör man via något av de inprogrammerade nummer som 

lagts in. Inbyggd högtalare, stora knappar, headset och möjlig-

het att hänga den runt halsen gör den enkel att använda och 

ta med sig. 

Även mer ”normala” mobiltelefoner med fullständig knapp-

sats men med väsentligt förenklad funktion har tagits fram. 

Doro HandleEasy 326gsm är en enkel mobiltelefon med stor 

och lättläst display, stora, väldefinierade knappar och grepp-

vänliga yta.  

Doro Audio Plus-märkningen markerar en högre produktanpassning 
och skapar ett högre förädlingsvärde i distributionen.
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Care Electronics är 
mycket mer än stora 
knappar. Vi kombinerar 
god ergonomi och 
enkelhet med få 
utvalda funktioner.

Jérôme Arnaud 
VD & Affärsenhetschef Doro Care Electronics
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Home Electronics
 
Nyckelord:	 Smart funktion och design för hemmet 
Målgrupp:	 Den moderna familjen

Ett omfattande och ip-kompatibelt produktsortiment
Home Electronics är fortfarande Doros största affärsenhet. 

Huvuddelen av sortimentet består av hemtelefoner (trådade 

och trådlösa) och är IP–kompatibelt, det vill säga kompati-

belt med de telefonitjänster som erbjuds via Internetopera-

törer. Även walkie talkies (Personal Mobile Radio) och baby 

monitors ingår i produktutbudet.

35 miljoner trådlösa telefoner i Västeuropa
Under 2007 kunde 66 procent av Home Electronics netto-

omsättning hänföras till försäljning av trådlösa telefoner, 22 

procent till trådade telefoner, 2 procent till IP-telefoni och 

10 procent till övriga produkter. Den europeiska marknaden 

för trådlös telefoni, som också är Doros huvudmarknad, har  

under 2007 fortsatt att vara prispressad, även om marknaden 

stabiliserats något. Under perioden 2005-2007 har priset 

per basenhet för trådlösa telefoner minskat med 37 procent.

Enligt en uppskattning av marknadsundersökningsföretaget 

MZAs såldes totalt cirka 35 miljoner trådlösa telefoner i Väst-

europa 2007. Siffran är baserad på antalet sålda basenheter 

inklusive en handenhet, vilket har betydelse eftersom fler 

handenheter kan användas till en och samma basenhet. MZA 

uppskattar vidare att försäljningen av trådlösa handenheter i 

Europa under 2007 uppgick till 58,5 miljoner enheter. Det-

ta motsvarar en uppgång om cirka 3 procent jämfört med 

2006. Marknaden för trådlös telefoni i Västeuropa väntas 

uppvisa en smärre försäljningsökning fram till år 2010 för 

att därefter plana ut. Värdet av den europeiska marknaden 

för trådlös telefoni beräknades uppgå till cirka 1,3 miljarder 

Euro 2007, och förväntas vara förhållandevis stabil de när-

maste åren.

Enligt MZA beräknades cirka 24,7 miljoner analoga trådade 

telefoner säljas 2007, en nedgång med cirka en procent. 

Nedgången inom konsumentsidan är dock större, cirka 12 

procent då en trådlös telefon i allt större utsträckning ersätter 

den trådade. Marknaden beräknas i Västeuropa vara värd 

cirka 350 miljoner Euro 2007, men både volym och värde 

beräknas minska med cirka 5-7 procent årligen de kom-

mande åren.

Snart kommer CAT-iq
IP-telefonin utvecklas fortfarande även om de senaste årens 

uppskruvade förväntningar inte infriats. Doro Home Electro-

nics är med i utveckling av nästa generations telefoni standard 

som ska ersätta DECT. Den nya standarden är ip-baserade 

och heter CAT-iq. Utvecklingen av renodlade IP-telefoner har 

under 2007 avsett företagstelefoner. Marknaden för IP-telefoni 

mot konsumenter drivs av operatörer och Internetleverantörer 

(ISP) eller ”triple play”-tjänsteleverantörer. 

Tjänsteleverantören erbjuder en ATA (Analog Terminal 

Adaptor) box, ofta i kombination med en ny DECT-telefon 

för få kunden att gå över till deras IP-baserade telefoni. För 

konsumenten innebär det inget förändrat beteende.

Samtliga Doros modeller inom Home Electronics kan använ-

das i erbjudanden för att gå över till IP-telefoni. I Sverige 

fanns det, enligt Post- och Telestyrelsen, cirka 500 000 

abonnemang för IP-baserad telefoni vid halvårsskiftet, vilket 

motsvarar en ökning med ca 60 procent på ett år. Det stora 

flertalet av kunderna (95 procent) var hushållskunder. Andelen 

hushåll med IP-baserad telefoni blir därmed ca 11 procent.

Goda relationer till viktiga återförsäljare i fokus
Doros Home Electronics produkter säljs i huvudsak på den 

västeuropeiska marknaden via stora elektronikkedjor.  Goda 

relationer med viktiga återförsäljare är avgörande för Doros 

framgång på marknaden. Därför är det en del av Doros strategi 

att ha en stark sälj- och supportorganisation för de stora 

konsumentelektronikkedjorna i Västeuropa där Doro sedan 

många år har en etablerad och strategiskt viktig position. 

Under 2007 har denna position framför allt förstärkts i Stor-

britannien.

Ny telefonserie med ny design
En Under 2007 lanserade Doro en ny DECT produktserie; 

NeoBio™. Med likheter från föregångarna Doro 500- och 

600-serien men med nya karaktärsdrag fick NeoBios pro-

duktdesign ett bra mottagande på marknaden. Designen 

bygger på rena former med ett skandinaviskt designspråk. 

Doro lanserade under 2007 i Norden också en serie tunna 

telefoner som mottogs väl. Telefonernas design bygger på en 

tunn profil och med en modern hi-tech känsla. Under 2007 

lanserade Doro i Storbritannien bl.a. serien Pink Selection 

samt en ny DECT-telefon, Arc, som gav goda säljrresultat.

Goda relationer med 
viktiga återförsäljare är 
avgörande för Doros
framgång på marknaden.

Thomas Bergdahl
Affärsenhetschef Doro Home Electronics
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Business Electronics
 
Nyckelord:	 Ergonomiska elektronikprodukter för professionella slutanvändare 
Målgrupp:	 Små och mellanstora företag

Produkter oberoende av telefonväxel
Doros professionella produkter är oberoende. Detta betyder 

att de kan användas direkt till den existerande tekniska lösning-

en på arbetsplatsen.

Doros produkter för professionell användning är indelade i 

tre grupper:

•	 Fastnätstelefoni
•	 IP-telefoni (VoIP)
•	 Professionella headsets

Ergonomiskt ljud minskar risken för arbetsskador
Doros så kallade ”ingredient brand”– Ergonomic Sound™ 

– har blivit alltmer uppmärksammat. Ergonomi är idag en 

viktig del i köpbeslutet när det gäller professionella produkter. 

Därför tar Doro innebörden av ergonomi ytterligare ett steg 

framåt genom att tillföra funktioner av ergonomisk karaktär 

till ljudet. På så sätt förebyggs arbetsrelaterade skaderisker 

som annars kan förorsakas av monoton exponering och 

långtidsanvändning.

TCO-godkänt headset efterfrågat på marknaden
Under namnet Doro ProSound har Doro samlat produkter för 

professionella användare av headsets. Under året fick Doro, 

som första svenska tillverkare och som nummer två i världen, 

ett headset TCO-godkänt – Doro ProSound hs1120. 

Doro ProSound hs1120 är utformat i enlighet med TCO De-

velopments strikta krav på god anpassning till såväl arbets-

miljön som den yttre miljön. Utöver TCO:s krav använder 

Doro ProSound hs1120 även Ergonomic sound™ funktioner 

som till exempel automatiskt skyddar mot plötsliga höga 

ljudspikar genom att de fångas upp av headsetet i stället för 

att skada hörseln.

Headsetmarknaden domineras huvudsakligen av amerikanska 

Plantronics och Jabra/GNnetcom. Doro ProSound är fortfarande 

i sin uppstartsfas och marknadsandelen är således ringa. 

Doros målsättning är att göra entré på denna marknad under 

2008.

Hygienskyddande telefoner
Under slutet av 2007 lanserade Doro en nischad produkt; 

Doro aub200h (h=hygiene) som är en stationär telefon med 

specialgjord knappsats, magnetisk klyka och helt plan utan 

skarvar. Avsikten är att den skall vara enkel att rengöra och 

därmed väl lämpad för vårdinrättningar och offentliga lokaler. 

Den här typen av produkter vinner terräng, inte minst i Stor-

britannien där problematiken med bakteriespridning och 

sjukhussjukan har uppmärksammats som ett betydande 

problem. Telefoner och andra föremål som används av flera 

olika personer har identifierats som en av de starkast bidrag-

ande orsakerna till att vissa sjukdomar får en större spridning.

Två sortiment av IP-baserade företagslösningar
Under senare delen av 2007 introducerandes två sortiment 

av IP-baserade företagslösningar, IP500- och 800-serien. 

Doros IP500 är anpassad för det lilla företaget. Med ljud- och 

datagateway samt växelfunktioner, så kallade PBX-funktioner, 

ger ip500 en effektivare åtkomst till Internet, med kopplingar 

både via det traditionella telefonnätet och via Internet för 

upp till åtta användare. 

Doros IP800-serien är ett sortiment av IP-terminaler baserade 

på SIP standard och  kan anpassas till olika IP-baserade växlar. 

Flaggskeppet heter Doro ip840c och är en  trådad VoIP-telefon 

med högupplöst display, där det är möjligt att presentera de-

taljerad information som t.ex. löpande nyhetsrubriker direkt 

i displayen. Telefonen använder även bredbands-codec för 

ljud i absolut toppklass. Försäljningen av IP 500 och 800 

beräknas att synas mer påtagligt först i resultatet 2008.

Terminologi förtydligande
SIP		 Session Initiation Protocol, ett vanligt före- 

		  kommande och standardiserat nätverkspro- 

		  tokoll för IP-telefoni.

VoIP	 Voice over Internet Protocol, röstöverföring  

		  via Internet.

Data gateway	 En nätverksnod som kopplar ihop två olika  

		  nätverk.

Vårt erbjudande 
bygger på 
standardiserade 
lösningar, vilket 
öppnar upp nya 
möjligheter.

Jérôme Arnaud 
VD & Affärsenhetschef 

Doro Business Electronics

Business Electronics  |  Doro Årsredovisning 2007  |  17



18  |  Doro Årsredovisning 2007  |  Miljö & Kvalitet VD har ordet  |  Doro Annual Report 2007  |  16

Kvalitetssäkring – en grund- 
förutsättning för framgång
 
Doro lägger stor vikt vid kvalitetsarbetet. Återkommande kontroller och 
uppföljning är huvudelement i det arbete som bedrivs med att ut-
veckla och tillverka nya produkter. Ett välfungerande kvalitetsarbete med 
tydliga interna och externa processer är en förutsättning för att kunna 
ta steget in i nya produktområden.

Doro har under de senaste åren koncentrerat sin försörjning 

till ett begränsat antal leverantörer som visat att de uthålligt 

kan upprätthålla en jämn och hög kvalitet. Innan avtal tecknas 

med en ny tillverkare, oavsett produktområde, utför Doro en 

företagsutvärdering bestående av en noggrann granskning 

av såväl företaget som produktionsanläggningen. Varje till-

verkningsserie inspekteras därefter med stickprovstest på 

plats vid fabriken av egen personal innan transport sker 

till något av Doros två centrallager i Malmö och Paris. Vid 

ankomst till lagret sker dessutom en inkommande kvalitets-

kontroll. I tillägg till dessa kontroller utförs varje kvartal en 

mer omfattande genomgång av kvalitetsläget hos samtliga 

leverantörer.

Samtliga leverantörer mäts på följande områden:

•	 Prognostiserad nivå på kundreturer
•	 Leveranskontroll
•	 Leveransprecision
•	 Ledtider

Doro rankar och mäter varje tillverkare. 
På så sätt kan både Doro och leverantören se vilken nivå 

kvalitetsarbetet ligger på. Doro hjälper också ofta till med 

felsökning i själva tillverkningsprocessen i Asien. Det ger en 

mycket god insikt i vilka möjligheter som finns till att ta fram 

nya produkter men även att ytterliggare förbättra tillverk-

ningen av de befintliga.

Doro fordrar att leverantörerna undertecknar en särskild de-

klaration avseende ett gott socialt ansvarstagande. Denna 

deklaration omfattar ett stort antal krav vad gäller barn- och 

tvångsarbete, arbetsmiljö, ersättningsnivåer, arbetstider och 

fri anslutningsrätt till fackföreningar. Vid avtalsbrott har Doro 

rätt att med omedelbar verkan säga upp samtliga förbindelser 

med leverantören.

Doro marknadsför och säljer produkter vars användande och 

återvinning omfattas av direktiv och lagar och på miljöområdet. 

Doros kvalitets- och miljöchef svarar för att Doro följer tillämpliga  

lagar och regler och dessutom har de olika länderna en 

miljöansvarig person som säkerställer att respektive lands 

miljölagstiftning följs. Bland de mer omfattande direktiv som 

berör Doros verksamhet finns EU’s direktiv ”Waste of Electrical 

and Electronic Equipment” (”WEEE”) som trädde ikraft i au-

gusti 2005, samt ”Restriction of the use of certain Hazardous 

Substances” (”RoHS”), som trädde ikraft den 1 juli 2006.

Under 2008 kommer EU’s ”REACH” direktiv (”Registration, 

Evaluation, Authorisation and Restrictions of Chemicals”) att 

utvärderas för att börja gälla 2010. Innebörden blir för Doro som 

importör av färdiga produkter är begränsad men kommer att 

påverka våra processer.

Ytterligare ett nytt direktiv med påverkan kommer att släppas, 

nämligen ”EUP”-direktivet (”Energy Using Products”). Inne-

börden blir för Doro att säkerställa en ekologisk design, en 

energisnål produktionsprocess och låg energiförbrukning  hos 

batteriladdare och externa strömförsörjningsenheter.





























Ledande befattningshavare

Jérôme Arnaud
född 1963

Huvudsysselsättning: VD 
Doro AB, affärsenhets-
chef Care Electronics 
och Business Electronics 
samt VD Doro SAS, 
Frankrike.

Utbildning: Civilingenjör

Aktieinnehav: 300 000

Optionsinnehav: 0

Anställd 2000. Kom 
från affärsutveckling 
inom Matra Nortel 
Communications.

Stefan Sjölin
född 1955

Huvudsysselsättning: 
vVD och CFO.

Utbildning: Ekonom och 
Civilingenjör.

Aktieinnehav: 100 000

Optionsinnehav: 0

Anställd 2006. Var 
tidigare vVD och CFO på 
Karlshamns AB (publ).

Kjell Reidar Mydske
född 1971

Huvudsysselsättning: 
Försäljningschef och VD 
Doro A/S, Norge.

Utbildning: Fil. kand.

Aktieinnehav: 87 600

Optionsinnehav: 0

Anställd 2001. Kom 
från Accenture som 
konsult inom Communi-
cation and High Tech.

Thomas Bergdahl
född 1964

Huvudsysselsättning: 
vVD och affärsenhets-
chef Home Electronincs.

Utbildning: Civilingenjör. 

Aktieinnehav: 75 000

Optionsinnehav: 0

Anställd 2002. Kom 
från Anoto som Director 
of manufacturing.

Fredrik Forssell
född 1970

Huvudsysselsättning: 
Marknadschef.

Utbildning: Ekonom.

Aktieinnehav: 75 000

Optionsinnehav: 0

Anställd 2004. Kom 
från Fitch som Account 
Director.

Rune Torbjörnsen ingick i ledningsgruppen t o m den 28 oktoober 2007
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Styrelse

Bo Kastensson
född 1951

Huvudsysselsättning: 
Olika styrelseuppdrag.

Utbildning: Fil. Kand., 
Lunds universitet.

Övriga uppdrag: Styrelse-
ordförande i Coromatic 
Group AB och Caretech 
AB. Styrelseledamot i 
Pricer AB, Metric AS 
(Norge) och Scanpocon 
A/S (Danmark). 

Aktieinnehav: 681 000

Optionsinnehav: 0

Styrelseordförande 
sedan 2007.

Jonas Mårtensson
född 1963

Huvudsysselsättning: 
Partner Alted AB.

Utbildning: Civilekonom, 
Handelshögskolan.

Övriga uppdrag: 
Transticket AB, Pan-
Vision AB (dotterbolag 
till KF).

Aktieinnehav: 165 000

Optionsinnehav: 0

Styrelseledamot sedan 
2007.

Anders Berg
född 1942

Huvudsysselsättning: 
Senior advisor och 
managementkonsult.

Utbildning: Civilekonom 
DHS. 

Övriga uppdrag: Inga 
andra styrelseuppdrag.

Aktieinnehav: 150 000

Optionsinnehav: 0

Styrelseledamot sedan 
2007.

Tomas Persson
född 1954

Huvudsysselsättning: 
Ordförande i TM Invest.

Utbildning: Fil. kand., 
Lunds universitet.

Övriga uppdrag: Styrelse-
ordförande i Range 
Servant AB, TM Invest 
Sp.zo.o och TM Toys 
Sp.zo.o.

Aktieinnehav: 25 000

Optionsinnehav: 0

Styrelseledamot sedan 
2002.

Ingvar Ganestam
Född 1949

Auktoriserad revisor, 
Ernst & Young AB, 
Malmö.

Revisor i Doro sedan 
2007. 

Lång erfarenhet av 
revision av börsnote-
rade bolag, bland annat 
revisor i Tetra Pak AB, 
Lindab AB samt
IKEA-koncernen.
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