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Customer Day 1995

Customer Day den 9. januar var i hgjere grad end tidligere praget af den enkelte afdeling — med Timmers satellittransmission som
feelles samlingspunkt. Nedenfor og pa bagsiden bringer vi nogle indtryk fra dagen, som den formede sig rundt omkring i Philips

Danmark.

IE

Mandag den 9. januar blev en
hurtig genopfriskning af, hvor
vigtigt det er at tilfredsstille
kundens behov og forvent-
ninger:

Vi skal tilpasse os det mar-
ked, vi befinder os i.

@ Vi skal samarbejde, ikke
handle individuelt og vide,
at kundens interesse er vig-
tig for os.

@ Vi1 skal kommunikere, ud-
vise handlekraft og smidig-
hed.

@ Vi skal sette kunden i cen-
trum og forbedre, hvor
kundens behov ikke er helt
tilfredsstillet.

© Vi skal vere indstillet pd

lgbende forandring,.

» Vi skal ngje folge konkur-

renterne og SClV vare et

mal i bevaegelse, s er vi

svarere at ramme.

Der skal laves planer, og
alle skal have disciplin til at
folge dem. Alle kan og skal
vere med. Man kan mere,
end man tror. Jan Timmer
har gjort det: pa rekordtid er
koncernen blevet vendt til en
overskudsgivende forretning,
der er spendende at arbejde
for.

Alle tiltag som Centurion,
klimaanalyse og Customer
Day har bidraget til den posi-
tive udvikling af selskabet -
sammen mec% medarbejderne
— og er den bedste motivation
for fortsatte bestrebelser for
at blive Customers First
Choice 1 1995!  Held og lykke

Ejler Grosen Madsen

En af IE's arbejdsgrupper er i gang med de lyserode kort. Det er fra

venstre Jan Dahl, E. Grosen Madsen, Danny Pedersen og Michael

Nielsen.

I Telekommunikation indgik det i oplegget, selv at fabrikere lyse-

rode kort. Det blev til flere gode (hverdags)ting. Et af de kort,
vi havde lavet, hed »Det troede jeg, at du havde gjort!«.

Tele

Dagens startede med hgjt hu-
mor, felles morgenmad samt
information om dagens for-
leb. Vi gik i de respektive
grupper, henholdsvis hold Af
og hold Op.

Da der i vores organisation
ikke er lavet en officiel
kundeanalyse, og da Philips
Telekommunikation pa min-
dre end et 4r er vokset med
66% (antal hoveder), mente
vi, at det var pd sin plads at
bruge en dag pa os selv, ved
hjelp af de verktojer vi havde
fiet uddelt. Vi mente, at for
man kan bygge bro til kun-

den, da er det rimelig vigtigt,
at bropillerne (os) er solide.

Det blev en spzndende
dag med masser af gode dis-
kussioner. Bolgerne gik til ti-
der hgjt (rede kinder/blanke
ojne) og en masse sandheder
og irritationsmomenter kom
frem. Man folte, at man fik
lest nogle problemer -ikke
som de andre r pd et generelt
niveau, men pd et niveau
hvor man kunne fole, at de
havde indflydelse pa ens hver-
dag og dermed p4, at vi er
kundernes forste valg.

Heidi Nielsen

Mere om Customer Day pa side 2 og bagsiden ...



Elapparat

Som en naturlig felge af Cen-
turion processen blev det for
et ars tid siden besluttet at
»starte forfra« i Elapparat —

i bogstaveligste forstand.

Pa baggrund af selskabets
historiske formien, markeds-
position og udviklingspoten-
tiale blev fg emtiden analyseret
og diskuteret pé kryds og
tvers. En proces, der krevede
en aktiv, @rlig og engageret
indsats af hver eneste medar-
bejder. Med konsulentfirmaet
ODI som katalysator niede vi
frem til en vision for fremti-
den og en redefinering af vo-
res forretningsgrundlag, skabt
i enighed af alle medarbej-
dere.

Herefter blev det egentlig
en relativt nem sag at blive
enige om den fremtidige mar-
kedsstrategi. En mere afbalan-
ceret og mélrettet indsats pd
markedet kunne nu for alvor
iverksattes, ud fra kundens
reelle behov og forventninger.
Alt for nemt skulle det ikke
vise sig at vare, og vi matte
sande at »ting ta’r tid« — ser-
lig pa et sd ekstremt konkur-
rencebetonet marked. Imid-
lertid far vi allerede mange
opmuntrende signaler fra vo-

res kunder, og vi kan aflese
den rigtige udvikling pé vores
resultater.

Tidspunktet for Customer
Day 1995 var som skabrt til
Elapparats udviklingsproces.
Resultaterne begynder at vise
sig, men vi mangler nok fort-
sat noget pd det helt operatio-
nelle plan. P4 Customer Day

N

fik alle medarbejdere mulig-
hed for at forholde sig kritisk
til dagens tema: Kungefor—
ventninger som vi ikke lever
op til.

En meget spendende og
perspektivrig arbejdsdag blev
det, og ODI viste sig igen at
vere en verdifuld sparrings-
partner og medarranggr.

Stilstand betyder tilbage-
gang, sagde Jan Timmer un-
der satellittransmissionen. En
meget vigtig erkendelse -ogsd
i Elapparat. S3 selv om mange
ndede langt, var det kun be-
gyndelsen. I 1995 galder det
om at holde fast i »anden,
fore tingene ud i livet og ta’
turen hele vejen over broen.

Tom Grue

Medarbejderne i Ela ]fpamt arbe_;ded i Customer Day med individuelle planer for smé og store for-

bedringer. En mod

specificere hvert individuelt forbedringsomride.

ceret udgave zzf ugen »Vi bygger bro til kunden« blev brugt som verktoj til at ud-

Consumer Electronics

Vi havde en rigtig god kunde-
dag i Philips Consumer Elec-
tronics. Vi valgte at dele os
over to dage — begge indledt
af Jaap Bochove — si vi ogsé
pa kundedagen var i stand til
betjene kunder. Vores plan
med dagen var at fokusere pé
holdninger og kvalitet, hvor-
for vi udelukkende brugte
dug 1.

For at give dagen en ekstra
dimension havde vi inviteret
PR- og personalechef Ilse
Nielsen fra McDonald’s til at
holde et indleg om deres in-
terne kultur og personalepoli-
tik. Et virkeligt godt indleg,
som gav 0s al% e noget at ten-
ke over.

Alle har provet det hele...
Blot et eksempel: Alle medar-
bejdere hos McDo-nald’s
uanset alder og stilling har
gennemgget McDonald’s
grunduddannelse. Lige fra at
rense toiletter, afrydning af
borde, samle skrald op uden-
for butikken, bage pommes

frites og til at rense kokken
efter lukketid.

Vi nermest mibede. Kun-

" ne man forestille sig noget til-

svarende hos Philips — nej vel,
men ifolge Ilse Nielsen forer
det til en stor respekt for an-
dres arbejde, alle muligheder
for joboverlapning og en
korpsind som ganske enkelt
er »at alle medarbejderes op-
gave er at sgrge for at kunden
foler sig godt tilpas og har lyst
til at komme igen« og sa er
det egentlig ikke s vigtigt
hvem der gor hvad, bare det
bliver gjort.

NB. Jeg behover vel neppe
fortzlle, at vores frokost be-
stod af burgere og cola, leve-
ret i termol%asser og til tiden
— rigtigt lekkert.

Hos McDonald’s har de
virkelig forstdet at sztte
KUNDEN i CENTRUM og
opbygge en intern kultur af
meget hoj kvalitet. Philips
skal naturligvis ikke prove at
blive McDonald’s, men med

vores egen profil og egne kva-
litetsprocesser skal vi arbejde
for at nd samme mal.

Sidst pé prasenterede
grupperne deres opleg til for-
bedringer. Der kom mange
gode forslag, som nu bliver
vurderet i ledelsen. Og det er

herefter vores sag at informere
alle og holde fast i processen,
for uden opfolgning vil kun-
dedagen blot vere en hygge-
lig, resultatlgs dag — og sadan
skal det ikke vere 1 Consumer
Electronics!

Ole Wernberg

L alt 12 grupper i Consumer Electronics diskuterede holdninger,
kvalitet og vores bidrag til at blive KUNDENS FORSTE VALG.
Det var kun fotografen, som et kort ojeblik distraherede
diskussionen.



Aktiviteten
I Philips Danmark A/S
i1994

Det samlede salg i 1994 fra Philips Danmark A/S blev pa 1.345 mio kr. Hertil kommer
327 mio kr for komponenter, der faktureres fra den nordiske division med hjemsted i

Stockholm.

Salget (i millioner kroner) fordeler sig siledes:

1994 1993
Philips Danmark A/S, i alt 1.345 1.429
heraf hjemmemarked 1.037 997
cksportmarkeder 308 432

De okonomiske resultater foreligger endnu ikke og offentliggeres forst efter bestyrel-
sesmgdet i maj. Det kan dog allerede nu nevnes, at den gunstige udvikling fra sidste ar
fortsetter.

Hjemmemarkedet
Salget pa hjemmemarkedet blev godt 4 procent storre end dret forud, i alt 1.037 mio kr.
For de fleste divisioner blev 1994 et ar med tilfredsstillende udvikling.

For Philips Consumer Electronics og Philips Elapparat var 1994 praget af en radikal
@ndring af strategi i valg af distributionskanaler med en markant fremgang i salget hos
den traditionelle faghandel, men tilbagegang i lavpriskanalerne. Lys- og Medico-aktivite-
terne er i sterk vakst. For de gvrige divisioner med salg af professionel elektronik var der
en pan fremgang. Den gunstige udvikling i industriproduktionen herhjemme skabte det
storste salg nogensinde for vore komponent-aktiviteter.

Eksport
Eksporten fra de danske Philips selskaber blev staerkt pévirket af lukningen af den ene af
vore fabrikker, hvorved afsetningen til udlandet faldt godt 100 mio kr til 308 mio kr.
Det var ikke leengere rentabelt at opretholde produktion af mobiltelefoner, hvorfor Phi-
lips Radio Kommunikations Industri opherte pr. 1. juli. Udviklingsaktiviteten blev solgt
til Nokia.

Eksporten fra Philips TV Test Equipment var stigende. Introduktion af sikaldte VITS
og PALplus generatorer og salg af OEM-produkter bidrog sterkt til dette resultat.

For Philips Navigation lykkedes det i 1994 — trods markante prisfald — at oge om-

setningen.

Beskaftigelse

Lukningen af mobiltelefonproduktionen betod en vasentlig nedgang i beskaftigelsen i
Philips Danmark A/S. For de bergrte medarbejdere, der uhyre loyalt fortsatte arbejds-
indsatsen lige til produktionens opher, blev der fra Philips ydet stor bistand med job-
sogning og langt stersteparten har fundet ny beskeftigelse. Tilsammen er medarbejder-

tallet i lobet af 1994 faldet fra 745 til 531 medarbejdere.

Forventninger til 1995
Den fortsatte fremgang i eksporterhvervene og den ogede eftersporgsel pd hjemmemar-
kedet giver grundlag for positive forventninger til salget i 1995.

The Philips Way

Centurion-processen, som i 1994 er fulgt op med kunde- og klima-undersogelser, dan-
ner grundlaget for den fortsatte udvikling af Philips-organisationen herhjemme. Der ar-
bejdes malrettet med Philips’ verdinormer, »The Philips Way«. Et hojt prioriteret led i
denne proces er videreuddannelsen af vore medarbejdere med henblik pé at skabe den

bedst mulige kundeorientering. Willy Goldby



Philips Consumer Electronics

I trdd med den generelle positive
udvikling i privatforbruget har
ogsé markedet for forbrugerelek-
tronik udvist vakst i forhold til
1993. Omsatningen i Philips
Consumer Electronics forblev
i 1994 pé 1993 niveau.

Vor indsats pd markedet har
i det forlgbne ar varet koncen-
treret om en bedre balance i di-
stribution med heraf folgende
storre veegt pa faghandelen.
Denne politik er forklaring pd en
begrenset vaekst i Philips’ omset-
ning. P4 trods af det sgede total-
marked har der varet en yderst
skaerpet priskonkurrence blandt
de forskellige distributionskana-
ler. Vi har i denne situation
brugt megen energi pa at stabili-
sere vort prisniveau, og vore be-
strebelser har vist sig positive.
Endelig etablerede vi et nyt kun-
decenter, som behandler henven-
delser fra bade kunder og forbru-
gere vedrorende vor brede pro-

duktvifte.

Sound

Salget af vore lydprodukter gik
markant tilbage. I et stigende
marked for transportabelt udstyr
betod dette faldende markedsan-
del. For stationart udstyr bibe-
holder vi nogenlunde vor posi-
tion. Manglende leverancer samt
forsinkede produktintroduktio-
ner var den vasentligste drsag.
Dog viste de sidste maneder af
1994 en tilfredsstillende udvik-

ling i aktiviteten.

Vision

Salget af farve-TV steg beske-
dent, men fulgte ikke totalmar-
kedsvaksten og medferte en
mindre tilbagegang i andel. Lige-
som for Sound var det gledeligt
at konstatere et tilfredsstillende
niveau i slutningen af dret. Det
styrker tilliden til den valgte
kurs.

Generelt har vi opretholdt
positionen pa vore kerneomrader
og sat til pd mindre skeermstor-
relser og 1 low-end prisomrider-
ne.

En markant stigning i salget
af videob&ndoptagere i forhold
til 1993 beted at markedsande-
len forblev status quo. Det lykke-
des os at bevare vor andel inden-
for det sterkt voksende stereo-
segment. Samtidig er det vard at
notere, at vor position indenfor
to-hoved mono blev kraftigt for-
bedret.

CD-i

Der har varet stor interesse i me-
dierne og pé diverse udstillinger
for CD-i. Som ventet steg salget i
denne gruppe betydeligt. Takket
vere det ogede udbud af software
med mulighed for at afspille film
samt af lanceringen af nye
afspillere og produktkoncep-ter,
ventes vor position over for kon-
kurrerende systemer at vare gun-
stig.

Communication Systems
Omsatningen i gruppen »Com-

munication Systems« blev i
1994 pa niveau med 4ret forud,
dog med store forskydninger
mellem produktkategorier. Vor
position p3 telefax blev forbedret
med baggrund i en szrdeles kraf-
tig omsztningsfremgang.

Car Systems havde et fremra-
gende &r med nasten en fordob-
ling af omsztningen samt ve-
sentlig andelsgevinst tilfelge.

Markedet for mobiltelefoner
var ogsd 1 1994 eksplo-
sivt. Det lykkedes ikke
at bevare vor position
fra 1993, grundet svig-
tende leverancer. Alt,
hvad vi ﬁk »tildelt«,
blev solgt.

Tape & Tilbehor

En fremgang i omszt-
ningen pd 25% gav en
forbedret position pa
iser videoband.
Markedsandelen pa
tilbehor forblev uzn-
dret.

1995
Markedsverdien ven-
tes i 1995 at ligge pé
samme niveau som
1994. Vi vil fortsat
koncentrere os om at
opretholde et stabilt
prisniveau samt ud-
bygge balancen i di-
stribution med fokus
pé faghandelen. Der
vil veere fokus p4 in-

novationer som DCC og CD-i
samt en oget forbrugerpavirk-
ning.

Med ovennazvnte tendens
samt en storre forbrugerprefe-
rence for A-marker (markevarer,
kendetegnet ved et generelt hojt
kvalitetsniveau og med et godt
image i markedet), foler vi os
godt rustet til indsatsen i 1995.

Jaap Bochove

Opley Philips
Nye Verden

Tid til overraskelser

Philips Consumer Electronics overraskede
igen 1 1994 med avancerede audio- og video-
nyheder.

Philips Elapparat A/S

Philips Elapparat fik en »solv-
tands« og en forstepris for marke-
tingindsatsen for Philips Dental
Logic.

Den stigende kobelyst hos for-
brugerne i 1994 var primert ret-
tet mod de storre, langvarige for-
brugsgoder. Eksempelvis hav-de
hvidevarebranchen stor frem-
gang, hvilket ogsd havde en posi-
tiv effekt pa vort salg til denne
del af branchen.

1994 var praget af en radikal
@ndring af strategi overfor vore
distributionskanaler. En malret-
tet indsats for at sikre Philips’
profil som den primare marke-
vare pé det danske marked har
medfert en drejning, hvor betyd-
ningen af den traditionelle fag-
handel har stiet i fokus. Dette
medforte en markant fremgang
i salget hos den traditionelle fag-
handel, men til gengzld en tilba-
gegang i lavpriskanalerne.

Philips by Alessi
Vigtige produktintroduktioner
har forsterket Philips’ position

som den ledende, innovative
markevare. Bide Definition (vor
nye skegtrimmer-serie), Ladys-
have Aqua, Dental Logic — og
sidst men ikke mindst »Philips
by Alessi«-serien har veret af stor
betydning.

Forventningerne til julesalget
var hgje — men blev ikke fuldt
indfriet. Der er to hovedérsager,
hvoraf den ene er, at gavevalget
i 1994 syntes at vare af en mere
personlig art. En anden — og nok
den vesentligste drsag — er, at det
tager tid at genvinde tillid og
genopbygge vort image hos fag-
handelen.

Det menneskelige aspekt
Det menneskelige aspekt skal
heller ikke glemmes. Det betyder
meget for en lille organisation
med ny ledelse og en rekke nye
medarbejdere. Nye arbejdsmeto-
der og strategier skal formuleres

og iverksattes. Som organisa-
tion, foler vi os godt rustet til det
nye 4r. Vi har i fellesskab gen-
nemgdet — og er blevet enige om
vor vision for fremtiden og de til-
tag, som lobende skal iverksat-
tes, for at vi skal lykkes. Tilbage-
meldingen fra vore kunder er po-
sitiv, og vi tror p4, at vi i 1995 vil
hoste frugterne af det arbejde, vi
har lagt grunden til i 1994.

Dget vakst i faghandelen
1995 vil endvidere byde pé en
rekke produktlanceringer, som
yderligere vil forsterke vort
image som trendszttende pd
markedet. Vi skal fejre et stort
jubileeum i maj, og der er solide
kampagner under udarbejdelse.
Som en felge af vor nye strategi,
forventer vi en oget vaekst inden
for faghandelen, som udger 80%
af det totale marked i vardi.

Liv-Elin Kvilo



Philips Lys A/S

1994 blev et meget tilfredsstil-
lende &r for Philips Lys A/S.
Salget kom 7% over niveauet fra
1993. Det ogede salg viste sig
iseer ved afsztning til dagligvare
branchen og en oget aktivitet i
markedet for udenders armatu-
rer. Yderligere er resultatet pavir-
ket af en stor fremgang i efter-
sporgslen pé hejfrekvensbelys-
ning og tilbeher til kontor- og
industribelysning.

Lyskilder
Elverkernes massive kampagne
for energisparelamper i vinteren
1994 gav startskuddet til en kraf-
tig vaekst i eftersporgslen. Det
lykkedes at fastholde det hgje
eftersporgselsniveau gennem hele
dret, og det gav omsatningsfrem-
gang pa hele 40%. De nyeste
lamper PL Electronic/T bidrog
vaesentligt til dette resultat.
Trods en meget intens kon-
kurrence i dagligvare-branchen
lykkedes det ved hjelp af et krea-
tivt markedsferingsmix og effek-
tiv butiksdisponering at fastholde
og yderligere udvikle vores posi-
tion i denne kanal. Ogsa pa mar-
kedet for autolamper fastholdt vi
det hgje niveau fra 1993. Endvi-
dere har der varet vakst i salget
af lyskilder til OEM-kunder til
anvendelse uden for de alminde-
lige belysningsformal.

Batterier
Den nye strategi, der er valgt i af-
setningen af batterier, viser alle-

rede positive resultater. Sledes er
salget vokset stot, og vores posi-
tion, iszr i relation tl distribu-
tion, er blevet forbedret.

Udenders armaturer
Eftersporgslen 2ndrede sig 1
1994. Fra traditionelt at efter-
sporge funktionelle belysningsar-
maturer har markedet @ndret sig
til eftersporgsel efter mere deko-
rativ gade- og vejbelysning. Og
specielt de danskproducerede ar-
maturer, Helios med enten QL
induktionslampen eller White-
SON og Kebenhavnerarmaturet,
vakte serdeles stor interesse.
Ogsa den sikkerhedsmeassige op-
datering til klasse II slog fuldt
igennem.

Indendgrs armaturer

og hojfrekvensspoler

1994 blev virkelig &ret hvor spe-
cielt hojfrekvens systemer slog
igennem, blandt andet pa grund
af muligheden for at opn stats-
tilskud til energibesparende be-
lysningsprojekter, hvor netop
hojfrekvens-systemer er oplagte.
Der blev indget aftaler med el-
grossister omkring vandtatte ar-
maturer, og endelig voksede om-

setningen af hejfrekvensspoler til
OEM kunder eksplosivt.

Fremtiden
Med introduktionen af Ny Ge-
neration Primer lysstofrer med

80% reduktion af kvikselvind-

holdet samt en vasentligt reduce-

ret lysstremsnedgang gennem le-
vetiden og den forestiende intro-
duktion af TRIOS styresystemet
er vi meget godt forberedt til at
opfylde de stadigt voksende krav
om energibesparelse og reduceret
belastning af miljoet. Og med
overtagelsen af AEG/Idmann be-
lysningsaktiviteter er der lagt op
til en veesentligt forbedring af vo-

Philips Helios-parklygter med QL-la
i Haslev

L

mpe satter sit preg pd Jernbanegade

res position — specielt inden for
indendgrsbelysning.

Til dagligvare-handlen har vi
et sterkt program og en tilpasset
markedsferingsindsats, som vi
venter vil give os en pget omsat-
ning og yderligere konsolidering
af vores position i det kommende

ar. Willy Goldby

Philips Medico A/S

1 1994 havde Philips Medico et
godt ir med salg, ordreindgang
og resultat vasentlig over det
prasterede i 1993. Der er des-
uden gennemfert mange store
projekter i drets lob, blandt andet
ISO 9001 certificering.

slev Sygehus.

Multifunktions-rontgensystemet MultiDiagnost 3 — her i brug pd Hader-

Kardiologisk rentgenudstyr
De i 1993 tagne politiske beslut-
ninger vedr. prioritering af be-
handlingen af hjertesygdomme
har i 1994 haft ganske god ind-
flydelse pa salg og ordreingang.
Med ordre pa flere systemer til

Rigshospitalet, til Aalborg Syge-
hus og Skejby Sygehus har vi op-
ndet en markedsandel p4 pent
over 50% pd omridet.

Linezre acceleratorer
Ingen nye ordrer pa strilebe-
handlingsudstyr i 1994 i Dan-
mark. Men en ny Philips accele-
rator er installeret pd Odense
Universitetshospital i efterdrets

lob.

Magnetisk resonansscanning
Vi har i 4rets lgb fiet ordre pa tre
MR-systemer. Til sygehusene
Vejle, Frederiksberg og Hjorring.
Frederiksberg var funderet p4 en
privat donation p4 16 mio kr, og
scanneren blev indviet i starten af
december mined. Installationen
i Vejle og Hjerring er startet og
ibrugtagning finder sted i febru-
ar/marts 1995. I foréret afslutte-
de vi i ovrigt installation i Hille-
rod.

P& MR-systemer har vi i 1994
realiseret en markedsandel pd

50%.

Rentgensystemer i ovrigt
Vi fik et godt ordreindtag pd
konventionel rentgen og fjernbe-
jente gennemlysningssystemer
specielt de sidste par maneder af
aret. Multi Diagnost 3, som ud-
vikles og produceres af Nordisk
Rontgenteknik i Arhus, tog vi or-
drer hjem, alene i december, pa
fire systemer 2 3-4 mio. kr., til
Rigshospitalet (to stk), Roskilde
og Bispebjerg.

Fremtiden
Vi gir ind i 1995 med en serde-
les god ordrebeholdning, og pro-
duktportefoljen er generelt helt
iorden.

Vi forventer, at der i lobet af
1995 vil komme et mindre gen-
nembrud pi digitaliseringsomra-
det med en vis eftersporgsel efter
informationssystemer til rgnt-
genafdelingerne samt netvaerk
med billedlagringsmedier til brug
for manipulation, lagring og
transmission af digitale billeder.

Vi ser optimistisk pé ret og
forventer et storre salg end i
1994.

Ole Ankar




Philips Elektronik Systemer A/S

1994 blev et godt ar for Philips
Elektronik Systemer A/S, dog
med varierende salgsresultater for
de enkelte grupper, som er omtalt
i det folgende. De samlede for-
ventninger til fremtiden er posi-
tive blandt andet pa grund af en
oget eftersporgsel af vore produk-
ter, vi oplevede i andet halvar
1994.

I 1994 blev der med opbyg-
ning af kvalitetssystemet ISO
9001 lagt mange krefter i at
hgjne kvaliteten. I december blev
dokumentationen for ISO 9001
godkendt af Dansk Standard

uden anmearkninger.

Electronic Manufactoring
Technology

Gruppen for SMD montage-
automater ngd godt af den store
fremgang i elektronikbranchen.
Flere eksisterende kunder investe-
rede i yderligere udstyr og nye
kunder kom til. Det blev kende-
tegnende for 4ret, at vi har instal-
leret mere komplette lgsninger til
kunderne. Ialt 40 maskiner er in-

stalleret herhjemme. Vor mar-
kedsandel er pa 25 %, som er op-
ndet inden for de sidste fem &r.
Ogsa 1995 ser ud til at blive et
godt &r for gruppen.

Industri

Et betydeligt salg af procesudstyr
gav gruppen en bedre omsztning
end &ret forud. Forventningerne
tl 1995 er gode, iser pd udstyr
til vejning. Her fokuseres iser pa
salg af systemer og projekeer.

Analyse

De store forventninger, vi na-
rede til 1994, blev mere end ind-
friet, takket vaere et meget aktivt
marked pd elektronmikrosko-
pernes omrade. Vi har leveret
mange transmissions elektron-
mikroskoper til Arhus Universi-
tet, Kobenhavns Universitet og
Odense Sygehus. Den ogede ak-
tivitet ventes at fortszette ind i
1995. Derimod var der en afmat-
ning at spore pé rentgenanalyse-
omradet, med en mere end al-
mindelig mat investeringslyst

herhjemme. Men takket vere
salg til eksportmarkederne blev
resultatet stort set tilfredsstillen-
de. 1995 tegner til at blive et
godt ir for bide elektronoptik og
rontgenanalyse, idet der allerede
nu er bevillinger pé vej til vore
kunders investering i vort udstyr.

Communication &

Security Systems

Gruppen ndede ikke den ventede
omsztning, men efter at organi-
sationen sidst pd &ret blev styr-
ket, ser vi nu optimistisk pd
fremtiden, og allerede i 1995
venter vi en stigende afsztning.

I lgbet af aret er der tilfort nye
hojteknologiske produkter til et
marked i vakst. Det giver grund-
lag for bade teknologisk og kom-

merciel udvikling.

Customer Support
Serviceafdelingerne for alle de
navnte omrader havde et travlt
4r med mange sterre installatio-
ner — specielt inden for »Com-
munication & Security Systems«

og Elektronoptik. I fordret blev
indsatsen forsterket i Jylland. Vi
har optimistiske forventninger til

1995 Klaus Ebbe

Automatisk fyldestation baseret pi
elektronisk vejning. Stationen er

udviklet og produceres i samarbej-
de med Jysk Vagtfabrik.

Philips TV Test Equipment A/S

Aret 1994 var praeget af det gene-
relle opsving i skonomien, savel

i Europa som i resten af verden.
Salget steg siledes 17% i forhold
1993.

Europa

I de fleste lande i Europa har vi
egne salgsingeniorer. Salget i
disse lande kan variere meget, alt
efter som de store kunder (typisk
TV selskaber og Telecom selska-
ber) er p4 markedet efter netop
den type produkter, PTV kan le-
vere. Efter i 1993 at have oplevet
et ar med ringe investeringslyst,
er Europa p& normalt niveau
igen. Specielt havde vi et godt

salg i Danmark, England, Hol-
land, Norge og Tyskland.

Fjernesten og andre regioner

I Fjerngsten steg salget — specielt
i Australien, Korea, Singapore og
Taiwan — med nzsten 50 pro-
cent. En del af salget er service-
generatorer, der indkebes fra
Fluke.

PTV har altid veret aktiv i
Dsteuropa, hvor investerings-
klimaet generelt set er dérligt,
men vi havde dog en pen vakst.
Efter at have indledt samarbejde
med et hollandsk firma i Rus-
land, er ordretilgangen begyndt
at stige kraftigt. I Mellemgsten

PALplus provebillede i wide-screen-format fra PTV's nye billedgenerator.

fordoblede vi salget, mens det i
Nord- og Sydamerika var som
budgetteret.

Produkter

PM 5655 VITS generator kom

i produktion i fordret og blev
straks en stor succes. Den anven-
des af TV selskaber og televase-
ner til overvigning af den tekni-
ske signalkvalitet samt til repara-
tion og vedligeholdelse af TV-
transmissionsudstyr.

PM 5644 PALplus billed-
generator er den forste provebil-
ledgenerator pd markedet til det
nye PALplus, som indferes i
England og en rekke mellem-
europaiske lande. PALplus giver
bedre billedkvalitet og billeder i
widescreen format.

PM55695/96 demodulatorer
anvendes til kontrol, reparation
og vedligeholdelse af TV sendere.
Produktet bestir af en familie for
forskellige anvendelser i forskel-
lige geografiske omrader. Blev in-
troduceret i 1993, men flere ud-

gaver kom til i 1994.

Sterre leverancer i 1994
Australien: Det australske Tele-
com er i gang med storstilet op-
bygning af kabel TV anleg i en
rekke storre byer, som Philips
har fiet hovedentreprise pa. PTV
deltager som underleverandor af
TV modulatorer.

England: Stor ordre pa demo-

dulatorer til det uathengige briti-
ske fjernsyn.

Malaysia: Stor ordre pa de-
modulatorer til det malaysiske
fjernsyn.

Spanien og Portugal: Pene
ordrer p& demodulatorer og NI-
CAM udstyr.

Korea: Adskillige komplette
systemer til TV fabrikker.

Fremtiden

Selv om fremtidens TV ligger li-
ge om hjgrnet, vil der i mange r
vere brug for testudstyr til nuve-
rende systemer. Dels er der et
udskiftningssalg, dels sker der lo-
bende forbedringer af de nuve-
rende systemer (bedre signalkva-
litet/PALplus), digital lyd (NI-
CAM) og farver! Vi md ikke
glemme, at mange TV seere i
udviklingslandene stadig kun har
sort/hvid TV.

Men fremtidens TV bliver
digitalt. Herom er ingen tvivl.

I PTV holder vi derfor meget gje
med sivel den teknologiske ud-
vikling som de forskellige aktivi-
teter pa standardiseringsomradet.
S4 snart der vedtages endelige
standarder for digital transmis-
sion, vil PTV udvikle de pro-
dukter, der vil vere nodvendige
for disse systemers drift og vedli-
geholdelse.

For 4ret 1995 er der planlagt
en lidt mindre vakst end den,
der blev realiseret i 1994.

Preben Hejberg



Philips Components A/S

Philips Components A/S vareta-
ger salg og markedsfering i Dan-
mark af elektroniske komponen-
ter og halvledere for de to divi-
sioner »Components« og »Semi-
conductors«.

Ekspansion i de nordiske lande
Omsetningen i 1994 blev 24%
storre end forrige 4r, og hermed
den storste nogensinde. Frem-
gangen skyldes dels den generelle
fremgang i industriproduktio-
nen, dels det forhold, at der ind-
gir elektronik i flere og flere pro-
duketer, og dels at den danske
Philips-distributegr Promax fort-
sat ekspanderer i Sverige. Promax

har i 1994 ogsa &bnet kontorer i
Finland og Norge, men det for-
ventes dog ikke, at disse vil fi en
vasentlig omsztning for i 1996.
Vaksten i markedet i 1994

har varet omfattende, ogsé uden

PLz'[zp: U-kontrollere indgdr efter-
héinden i styring af nasten alle slags
apparater.

for Danmark, og det har, for-
uden.den foregede omsetning,
ogsé betydet store leveringspro-
blemer for vores fabrikker. Dette
har betydet, at vi desvarre ofte
har varet i en situation, hvor vi
har mittet sige nej til ordrer, selv
om dette har foranlediget pro-
duktionsstop hos vores kunder.

Dget kapacitet

for integrerede kredse

Veaksten har dog ogsa betydet, at
de sterste investeringer indenfor
Philips i mange 4r er foretaget i
foreget produktionskapacitet for
integrerede kredse. Der er siledes
i 1994 vedtaget investeringer pd
ca. 500 millioner hollandske gyl-
den i en udvidelse af vores IC-fa-

brik i Nijmegen.

Sikkerhed for leverancer
11995 forventer vi, at vaksten
vil aftage noget. Dette skyldes, at
kapaciteten i vores fabrikker alle-
rede er udnyttet til det yderste,
og at totalmarkedet formentlig
ikke vil stige med mere end 10%.
Det bliver siledes opgaven i
1995 at forege vores markeds-
andele indenfor omrider, hvor vi
ikke har kapacitetsproblemer,
samt naturligvis at sikre vores
kunder de bedst mulige leveran-
cer af komponenter under alloke-
ring.
I 1994 blev Philips
Components A/S certificeret ef-
ter ISO-9002 standarden af
Lloyd’s Register.

Rolf Andersen

Philips Telekommunikation A/S

I 1994 opndede Philips Tele-
kommunikation A/S en pen
omsztningsfremgang. Som det
fremgar af alle medier, er
kommunikationsomridet i vakst
over en bred front. Det har vi
kunnet marke. Men ikke nok
med det, kommunikations-

Tréidlos DECT-telefon fra Philips

Telekommunikation.

markedet @ndrer radikalt karak-
ter i disse ar, idet markedet bliver
mere og mere forbruger-
orienteret.

Nyt servicekoncept

For os var 1994 et revolutione-
rende ar i den forstand, at vi ud-
videde medarbejderstaben med
godt 60% i forbindelse med in-
troduktionen af et nyt service-
koncept. Vi er nu i stand dil at
tilbyde service til kunder med ek-
sisterende Philips telefoncentraler
direkte fra Philips Telekommu-
nikation. Det er blevet szrdeles
vel modtaget. Efter ét 4r er vi sta-
dig i en opbygningsfase, men har
nu et velfungerende servicekon-

cept med tilhgrende kundecenter
og servicecenter.

Telefoncentraler

Vore telefoncentraler — i flere
storrelser — udvikles teknologisk
hurtigere og hurtigere, fordi mar-
kedet stiller flere og flere krav til
avancerede lgsninger. Vore vel-
uddannede landsdzkkende for-
handlere udvikler sig videnmes-
sigt i takt med markedets krav,
hvilket er en klar nedvendighed
for at kunne klare sig i konkur-
rencen.

Digitalt forbrugerudstyr
1994 blev ogsa dret, hvor vi in-
troducerede en mengde nye pro-

dukter inden for datakommuni-
kation og digitalt forbrugerud-
styr. Markederne for den type
udstyr — fra telefonterminaler og
modems til avanceret billedtrans-
missions-udstyr, udvikler sig hur-
tigere og hurtigere. Vi kan nazvne
begreber som Home Banking,
Home Office, fjernundervisning
med tilherende terminaler og
kommunikationsudstyr.

Vi nyder godt af, at Philips
stadig investerer kraftigt i udvik-
ling af nyt udstyr og ved, at vi er
med fremme i forreste rakke, nir
det gaelder avanceret kommuni-
kationsudstyr til nzsten ethvert
formal.

Finn H. Nielsen

Philips Navigation A/S

Totalmarkedet for elektronisk
navigationsudstyr — specielt i Eu-
ropa, som er vort hovedmarked —
viste i 1994 en faldende tendens
i forhold ¢l 1993.

Ud over den stykmassige til-
bagegang oplevede branchen
markante prisfald, da en raekke
udbydere pa udvalgte markeder
forsegte at tage markedsandele
ved at senke priserne til under
produktions-kostprisen. Vardien
af totalmarkedet i forbrugerpriser
faldt derved med 25-30% i 1994
i forhold til 1993.

Ny navigator

Trods denne nedsliende udvik-
ling ogedes vor omsatning i
1994 i forhold til aret forud,
blandt andet ved introduktion

af en ny navigator, MK9 — en
beacon modtager til differentiel
GPS samt to sekortplottere. Her-
udover lykkedes det at f3 en stor-
re geografisk omsatningsspred-

ning, hvilket er et mal, vi har ar-
bejdet pd de seneste to ar.

P4 produktionssiden betod
nedleegningen af Philips Radio
Kommunikations Industri va-
sentlige @ndringer for Philips
Navigation, som nu for alvor
skulle std pa egne ben som en
selvstendig enhed. For luknin-
gen var PRKI leverander af mon-
terede print, men i lobet af efter-
aret er denne produktion lagt ud
til en rekke danske som uden-
landske underleveranderer.

Fra Retops til IBM Navigator
P4 den administrative side er der
ogsa sket store @ndringer, da det
i efterdret blev besluttet at aflose
ordresystemet Retops og materia-
lestyringssystemet Copics med
IBM Navigator, der er et salgs-,
logistik- og gkonomistyrings-
system, som mange allerede har
eller sikkert senere vil stifte be-

kendtskab med.

I forbindelse med omlegnin-
gen af de administrative rutiner,
blev det endvidere besluttet at
Philips Navigation A/S fra 1. ja-
nuar 1995 selv skal varetage alle
lager- og speditionsopgaver, som
tidligere blev udfort af DFDS.

P3 kvalitetsfronten er der i lo-
bet af dret 1994 arbejdet malbe-
vidst pd at fi Philips Navigation
ISO-certificeret, og den 7. de-

cember kunne Lloyds Register

ved en intern pre-audit meddele,
at man accepterede indholdet af
vor kvalitetshindbog som ve-
rende i overensstemmelse med
kravene ifglge ISO 9001. Ende-
lig certificering er planlagt il uge
101 1995.

I et marked, der fortsat vil
vere vigende , venter vi i 1995
en svagt stigende omsztning i
forhold til 4ret forud.

E. Martinus Andersen

1994-nyhed fra Philips Navigation: En beacon-modtager til differentiel GPS.




Customer Day - fortsat

PTV

Kundedagen pa PTV forlgb i
ar efter det fastlagte program
fra Holland. Alle medte i
kantinen kl. 8.30 til kaffe og
rundstykker.

Preben Hejberg indledte
dagen med en opsummering
af de forrige ars iundedage,
hvorefter ordet blev givet til
vore to eksterne gester:

Jorn Andersen fra Telecom
(en kunde) og Tim Bjerre fra
Chemitalic (en leverandor).
De to herrers indleg var mor-
somme og veloplagte om-
kring de positive og negative
sider ved at vaere kunde/leve-
rander hos PTV.

Resten af dagen blev der
energisk arbejdet med du-
gene. Resultaterne blev sidst
Ee‘i dagen hengt op rundt om-

ring pd PTV til orientering
for alle.
Per Vinther
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Navigation

Vi oplevede denne gang at
modtage et szrdeles godt og
gedigent opleg, med relevan-
te ideer og gode pzdagogiske
materialer. Philips Navigation
fulgte derfor det hollandske
opleg 100%, med stor succes.

Vi gennemforte forst en
total kundeanalyse, der dek-
kede alle samarbejdsomrader
med kunderne. De 10 kriti-
ske punkter i analyseresultatet
blev s4 gjort til vore nogle-
punkter pa kundedagen.

P4 selve dagen medtes vi
straks fra morgenstunden,
hvor vi under trange og nere
forhold blev indgiende infor-
meret om kundeanalysen og
dagens forlgb af »overlererenc
alias E. Martinus Andersen —
en meget dygtig analytiker.

I kantinen overvarede vi
Timmers briefing, som sik-
kert var god, men underteg-

18T

i gang med dug I1.

Trangsel pi 5. sal syd. En af Navigations seks arbejdsgrupper er her

nede — og vistnok andre med
mig — havde valdigt svert ved
at folge og bevare ?okus mel-
lem billede og tale. Og de
indledende gode eksempler
fra hele verc?en virkede provo-
kerende p& mig med min nor-

diske kulturbaggrund.

En svar opgave

Vi begyndte straks pa dug I
og fandt hurtigt ud af vanske-
lighederne ved at kategorisere
de 27 forskellige udsagn om
vor daglige adferd — der var
adskillige grimme og ubeha-
gelige pastande imellem. —
Det var svert, og flere grup-
per valgte at arbejde videre se-
nere pa ugen med disse
sporgsmal.

Dug II var let at tage fat
pd, da vi her kunne relatere
alt til vor kundeanalyse o
hurtigt finde et noglepunke at

arbejde pa. I praksis oplevede
vi at uanset emnet, s var det
svart med enkle ord og ud-
sagn at dekke en tilstreekkelig
lgsning for kunden.

Den tredje dug var kon-
kret, hvis man da ellers havde
fiet styr pd faktorerne pd dug
I1, og det svareste var natur-
ligvis at fordele ansvar og mé-
lemetode — vi har jo alle s&
travlt — men det lykkedes.

Og efter storm falder regn
Vi har planlagt i resten af
1995, at arbejde med de op-
gaver vore grupper gjorde sig
ansvarlige for, ved at prasen-
tere en status pa vore maned-
lige fellesmeoder. I al forfen-
gelighed tror vi, at vi har star-
tet en god proces, og at det vil
give os et bedre samhandels-
forhold med vore kunder.
Finn T. Christensen

Kasserer i 25 ar!
Idratsforeningens kreative
kasserer Bent Frandsen har
passet pa pengenei 25 dr. |
den anledning holdes en lille
reception den 1. marts kl.

15.00 i mgderum N 426.

TAK
Jeg vil hermed gerne takke
kollegerne, der tenkte pd mig
ved min 60 &rs fedselsdag og
min fratreeden fra Philips.
Det har gledet mig meget
med alle de positive ord, der
blev sagt, ikke mindst de uof-
ficielle.
Jeg takker samtidig alle

ode kolleger gennem éarene -

ma3 heldet og lykken folge jer

fremover.
Benny Mortensen

Vinderne i julekonkurrencen

Julekonkurrencen i sidste
nummer var ikke i den svare
ende, for stort set alle ind-
komne lgsninger var rigtige.
Satningen lyder »Philips pro-
dukter bliver kundernes forste
valg i 1995«

375 lasere deltog i kon-
kurrencen denne gang, og de
tretten heldige vindere blev:

1. premie:
Tove Bergenholtz,

pensionist

2. premie:
Inger Hansen, Navigation

3. premie:
John Mathiasen, Elapparat

10 gavekort a 200 kr.:

Kristian Rasmussen, PTV

E. Martinus Andersen,
Navigation

Kurt Krog Andersen,
Okonomiafd.

Jon Nancke, Lys

Jane Lundgren, PTV

Claus Henriksen,
ORIGIN/C&P

Leif Henriksen,
Lys/Odense

Jorgen Engkjaer, Lys/Arhus

Helge Jeppesen, pensionist

Cristina Madsen,

ORIGIN/C&P

Det skal gé retfaerdigr rill HHH
Lena Toitmp fra redaktionen
trakker her vinderen af 1.-pre-
mien, mens Anny Juul sorger
Jfor, at hun ikke kan se, hvad

hun laver...




